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شکر ونقدیر 


إن الباحتین غير محظوظین بشکل be‏ فالعدید منهم یعملون بجد للغاية لتوسیم معرفتنا 
بالسلوکیات البشرية. ومع ذلك یظل انعدید من أولئك الباحثین مجهولین ولا يتم تقدیر 
جهودهم. ۱ 

ورغم آنهم يقعون تحت ضغط هائل في محاولة "نشر آعمالهم الأكاديمية". فانه يتم 
الضغط علیهم لنشر آعمالهم في مجلات علمية عالية الستوی (مجلات من الصعب أن 
تجدها في الکثیر من منازل الأشخاص العادیین). في الحقيقة. إن الباحثین الذین ینشرون 
آعمالهم في کتاب من أجل الجمهور العام أحيانًا ما يتم النظر الیهم على آنهم "مخادعون". 
بالتالي فإنه يبدو أنه مقدر للعديد من الباحتین أن یظلوا مجهولین نظرّا لتلك الظروف 
المؤسفة. 

على هذاء آود أن آوجه الشكر والتقدير لكل الباحثين الذين يساعدون في اتساع فهمنا 
لاسلوك البشري. وبشكل خاص. أود أن أشكر الباحثين الذين ساهمت آعمالهم في تحفيز 
اهتمامي بهذا المسعى: "روبرت جلادینی". و"دانيال کانمان". و"دان أريائي". و"جون 
بارغ"» و"جافان فیتسمونس". و"ريتشارد بيتي": و"جون کاشویو". و"ليون فيستنجر": و"آب 
دیسکتروس". وتمتد القائمة لتشمل آخرین کثر. يعد عملکم ثورة بالفعل. وتستحقون آقصی 
درجات المديح والتقدیر. 
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لمهید 


دعني آخمن. تخطیت فقرة الشکر والتقدیر واتجهت مباشرة إلى التمهید , صحيح؟ هذا ما 
یفعله معظم الناس. إذا كنت من تلك الأغلبيةء عد إلى الخلف واقرأ فقرة الشکر والتقدير. 

هل عدت؟ عظیم. اسمي هو نيك کولیندا. وقد كنت قاری آفکار محترفا لدة عشر 
سنوات. Gall‏ قدرات خارقة؟ لا. فقط موهبة جيدة جدًا في قراء2 الناس وأيضًا التأثیر على 
آفکارهم. 

fg las‏ أفكار, محورت كامل أدائي حول مفهوم التأثير النفسي. وعلی مدار عشر 
سنوات. طورت طريقة فريدة من نوعها للتآثیر على آفکار الناس بشکل لا ارادي. أين 
يأتي دور قراءة الأفکار؟ OY‏ هؤلاء الناس غير مدرکین بأني آثرت على أفکارهم. يمكنني 
الكشف عن الفكرة التي زرعتها وبشکل آساسي "قراءة عقولهم". Lilo‏ ما أخفيت 
طريقتي. لکن أخيرًا هذا الکتاب سیکشف ذلك التفسیر (والسیکولوجية وراء نجاح هذه 
الطريقة). 

لكن هذا الكتاب يهدف إلى ما هو أبعد من تطبيق طريقة واحدة لقراءة الأفكار. 
لن يعلمك هذا الكتاب طريقة التأثير على أفكار الناس فقط. لكن سيعلمك Lins)‏ طريقة 
استخدام علم النفس للتحكم في سلوكهم. وبالإضافة إلى خبرتي الفريدة من نوعها کقاری 
آفکار, فلدي خلفية علمية في الإقناع من خلال الشهادات التي حصلت عليها في التسويق وعلم 
النفس. أثناء دراستي بالجامعة أصبحت مهووسًا باكتشاف القوة النفسية التي تقود السلوك 
الانساني. وبالرغم من ان معظم الناس بالكاد استطاعوا احتياز مقالة علمية Baal‏ كقد 


سلوکنا. 
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ل آسالیب الاقتاع 
Lal‏ سعيي» اکتشفت العدید من القوی النفسية التي تمارس تأثيرًا قویّا للفاية على 
(US ghia‏ فهده guia‏ منتشرة ومتأصلة بداخلنا حيث 3945 سلوكتا كل يوم دون ادراکنا 
الواعي, والأهم من ذلك إذا عرفت طريقة تغيير هذه القوی» ستستطیع أن تقود سلوك الناس. 
هذا الکتاب سيعلمك هذه المبادئ وأكثر. 
مع أطيب التمنيات. 


نيك كوليندا 


أكتوير, ۳۲۰۳ 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


القد مه 


إن البشر عبارة عن عرائس متحرکة. وكل Lis‏ متصل بمجموعة من الخیوط. عندما يتم 
سحبها في انجاه معین. تقوم بتوجیه سلوکیاتنا دون وعینا بذلك. إذا عرفت كيفية التحکم في 
الخیوط. ستعرف عندها كيف تتحکم في السلوك. یعلمك هذا الکتاب كيفية التحکم ‏ تلك 
الخیوط. فهو سيعلمك كيف تصبح بنجاح (وبشکل أخلاقي) محرگا للعرائس في عالم مليء 
بالعرائس ا متحركة من البشر. 

نظرًا لخلفيتي المعرفية المميزة كقارئ للأفكار وباحث في علم النفسء فان الكتاب الذي 
تحمله بين يديك يعد متفردًا للغاية. لكن هناك ميزة معينة تجعله مختلمًا بشكل خاص عن 
الكتب الأخرى المتعلقة بالإقناع؛ فمعظم كتب الاقناع تسرد ببساطة ترسانة من التكتيكات التي 
تكون تحت تصرفك لتستخدمها كيفما شكت. مع ذلك» إن أساليب الإقناع في هذا الكتاب تم 
ترتيبها بشكل استراتيجي في عملية زمنية من سبع خطوات. فإذا كنت بحاجة لإقناع شخص 
ما بالقيام بمهمة معينة. يمكنك اتباع الخطوات الدقيقة الوجودة في هذا الكتاب لتحقيق 
هدفك. ورغم أنه ما زال بإمكانك أن تختار تكتيك الإقناع الذي تود تنفيذه بدقة شديدة, فان 
هذا الدليل المتدرج خطوة بخطوة سيضعك على الاتجاه الصحيح. 

وبشكل Y‏ فإن عملية الإقناع المتدرجة خطوة بخطوة هذه تتبع الحروف الأولى من 
كلمة METHODS‏ (ومعناها آسالیب. هل تفهم المعنى المزدوج لعنوان الكتاب5) حيث إن 
الخطوات الكلية في هذا الكتاب تشتمل على: 


الخطوة ۱: Mold Their Perception‏ شکل إدراكهم 

الخطوة ۲: Elicit Congruent Attitudes‏ استخرج توجهات متلائمة 
الخطوة ۳: Trigger Social Pressure‏ نشط ضغطأ اجتماعيًا 
الخطوة ۶: Habituate Your Message‏ اجعل رسالتك مألوفة 
الخطوة ۵: Optimize Your Message‏ حشن رسالتك 

الخطوة Drive Their Momentum:1‏ وجّه زخمهم 

الخطوة ۷: Sustain Their Compliance‏ حافظ على امتثالهم 


۸ ۸ ۸ ۸ ۸ ۸ ۸ 
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Y‏ آسالیب الاقناع 


القائمة قد يصيبك بالذهول (یمکنك إن أحببت الاطلاع على قائمة الراجع الوجودة في آخر 
الکتاب) . 

جزء من هدق من تألیف هذا الکتاب كان أن أجعله الکتاب الأكثر تظلیلا في مجموعة 
الکتب الوجودة لديك. لن تجد في هذا الکتاب تفسیرات مطولة غير مبررة. أو دعابات غير 
ذات صلة پاگوضوع. أو أية أنواع أخرى من الأشياء "التافهة". حیث انني حاولت جعل JS‏ شيء 
مباشرًا وذا صلة وطيدة بالموضوع محل النقاش قدر الإمكان (مع جعل الكتاب شيقًا وممتعًا 
للقراءة قي الوقت نفسه). 


Aa glaa‏ أساسية في اللحظة الأخيرة : قبل البدء مباشرة قي الخطوة الأولى من هذا الکتاب. 
هناك معلومة أساسية في اللحظة الأخيرة يمكنها مساعدتك على الحصول على أقصى 
استفادة من قراءة هذا الكتاب. 


الإقناع ليس خداتها. تشير كلمة "خداع" بشكل عام إلى محاولة خبيثة للتأثير على شخص 
آخر من خلال تكتيكات مريبة أو غير أخلاقية (على سبيل الثال, الكذب والغش) . وأحيانًا ما 
يتم الربط بين كلمة "إقناع" وكلمة "خداع" الأمر الذي يعد غير ملائم للفاية. حيث إن كلا 
من الكلمتين تمثل أفكارًا مختلفة للغاية. 

إن التكتيكات الموجودة في هذا الكتاب ليست أخلاقية أو غير أخلاقية؛ كيفية استخدامك 
لهذه التكتيكات هو ما سيحدد ذلك الناتج النهائي. وعلى الرغم من أنه لا يتوجب Sle‏ "إقناعك" 
بتبني منظور أخلاقي. فإنني من كل قلبي أعارض أي شخص يحاول استخدام هذه التكتيكات 
لخداع الناس. ان المبادئ الموجودة في هذا الكتاب يمكن أن تكون قوية للفاية, لذا فإنني أحث كل 
شخص على استخدامها تجاه الأشخاص الآخرين بالعناية والاهتمام المناسبين. فينيغي عليك 
ألا تقنع الناس IA‏ بعمل أفعال معينة إذا كنت تعلم أن تلك الأفعال ليست في صالحهم. 


تعريفات. في هذا الکتاب. سأستخدم كلمة "هدف" عند الإشارة إلى الشخص ( الأشخاص) 
الذي تحاول إقناعه. على سبيل المثال: إذا كنت تحاول إقناع زميلك قي العمل بكتابة توصية 
لك فإن زميلك في العمل سيكون "هدفك" (ينبغي أن تلاحظ أيضًا أنني سأقوم بالتناوب 
عشوائیّا بين استخدام الضمائر "هي" و"هو" عند الإشارة إلى أشخاص افتراضيين) . 
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القدمة جدول الحتویات ۳ 


كما آنني سوف آستخدم أيضًا كلمة "طلب" عند محاولتك إقناع شخص ما بعمل سلوك 
معين (علی سبیل الثال. كتابة توصية). وسوف آستخدم كلمة "رسالة" عند الاشارة إلى 
الوسيلة التي تستخدمها للاقناع (علی سبیل الثال. رسالة إلكترونية إلى زميلك في العمل). 
لکن أحيانًا ما سیتم استخدام کلتا الکلمتین بشکل متبادل إلى حد ما. 

آخیرّا. معظم التقنيات الموجودة في هذا الكتاب تمارس تأثيرًا "غير واع". تشهنی أن 
الناس سيكونون غير مدركين أن تلك المبادىئّ توجه سلوكياتهم. عند كتابة هذا الكتاب: 
اخترت استخدام كلمة "غير الواعي". لأن مصطلحات fie‏ "العقل الباطن" أو "العقل اللا 
واع" قد توحي Ob‏ جزءًا معيتًا من عقلك يعد مسئولا عن العمليات غير الواعية (الأمر الذي 
لا يعد حقيقيًا ) . ويبدو مصطاح "غير واع" أكثر دقة لأنه لا يدعي مث ذلك الادعاء؛ إنه فقط 
يشير إلى كل شيء يحدث خارج إطار وعينا. 


بناء الفصول. ينقسم هذا الكتاب إلى سبعة cel pel‏ يقدم كل جزء منها خطوة من هذا 
الكتاب. كل من هذه الأجزاء سيحتوي على عدة فصول توضح Line‏ نفسيًا ذا صلة بالوضوع: 
ويمكنك استخدامه لتحقيق الخطوة الشاملة. 

كل فصل في هذا الكتاب يتشارك في بناء متشابه؛ سأقوم Vol‏ بوصف خلفية المبدأ وكيفية 
تأثيره على حياتنا اليومية. بعد ذلك. سأقوم بوصف البحث النفسي للميداً لإيضاح سبب 
القوة الكبيرة لذلك المبدأ. وأخيرّاء سينتهي كل فصل بسرد أمثلة متنوعة من الاستراتيجيات 
لتطبيق ذلك الميد! بفرض الإقتاع. 

إذا كنت ملتزمًا للفاية بآن أصبح واضحًا ومحددّاء فلم أتكبد عناء تعليمك علم النفس 
الكامن وراء انبادی؟ لم لا أركز فقط على انتطبیقات؟ يوجد سببان أساسيان لذلك؛ الأول, 
من خلال ذكر البحث الداعم للمبدا. آملا أنك ستشعر بالتقدير تجاه فعالية كل Nags‏ 
الثاني, والأكثر أهمية. فمن أجل الاستفادة بشكل كامل من الطريقة. يجب أن تفهم السبب. 
فحينما تفهم علم النفس الأساسيء يمكنك البدء في الوصول إلى آبعد من أمثلة التقنيات 
التي أصفها هناء وسيمكنك البدء في التفكير في استراتيجيات وتطبيقات للإقناع خاصة بك. 
إن الأمر يشبه الثل الصيني القائل: أعط رجلا سمكة وستکون قد آطعمته لیوم؛ gle‏ رجلا 
الصيد وستكون قد أطعمته طوال العمر. 
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ديت 
L-‏ 


حافظ على امتثالهم 
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5 آسالیب الاقتاع 


نظرة عامة : 
شکل ادراکهم 


الحقيقة pal‏ موضوعي بینما ادراکنا للحقيقة هو pol‏ شخصي. ماذا يعني هذا بحق السماء٩‏ 
بالرغم من أن هناك حقيقة واحدة تحیط بناء فإن الناس تدرك وتفسر تلك الحقيقة بشکل 
مختلف. جوهریا. ادراکنا هو العدسة التي من خلالها نفسر الحقیقة؛ فإذا عرفت كيف تبدل 
تلك العدسة. ستستطیم تفییر طريقة رؤية الناس لاحقيقة وتفسیرها. 

تلك الفكرة تقود إلى أكثر الأخطاء شيوعًا في عملية الاقتاع. عندما یحتاج الناس إلى 
اقناع آحد الأشخاص للاستجابة إلى مطلب pe cls‏ عادة ما يتجهون مباشرة إلى المطلب 
دون تکریس الانتباه إلى استراتیجیات محتملة تقود إلى ذلك المطلب. يبدأ الناس الهجوم 
بقسوة. محاولین انتزاع امتتال هدقهم. دون ادراکهم آن بامکانهم استخدام بعض التکتیکات 
النفسية لتفییر طريقة تصور هدفهم تطلبهم. 

طبقًا لذلك. الفصول ائوجودة في هذه الخطوة الأولى ستعلمك كيفية تبدیل العدسة 
التي من خلالها يدرك الناس العالم الحیط بهم. وستتعلم كيفية تشکیل ادراکهم كي يصبح 
أكقر اناد alaya‏ . حالما Jas‏ تلك العدسة. فإن أية تکتیکات نقسية إضافية ستصبح آکثر 
قوة وفاعلية بكثيرء بسبب وعيهم الإدراكي الجديد. یبدا الفصل الأول بوصف واحد من آهم 
العوامل التي تحدد ادراکنا: عقليتا الحالية. 
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بم عصلباد 

هیبی بانهم 

قد يبدو کمطلب غریب. لکن فکر بقزم محظوظ. هل تفكر في واحد؟ جید. والان سایر رد 

فعلك التلقائي الفوري وفکر في رقم ما بين الواحد والعشرة. بسرعة! الزم آول رقم یظهر 
خاک داسف ول تفت و vill‏ 

هل تفکر في رقم؟ بالرغم من أن الأمر آبعد ما يكون عن أن يكون مضمونا. فإنك على 

الأرجح كنت تفکر قي الرقم سبعة. وإذا كنت تفکر في الرقم سبعة. وقد ارتعیت بعض الشيء. 

كن isles‏ هذا الفصل سیشرح الأسس النفسية وراء هذه الظاهرة. تحديدًاء ستتعلم ناذا 

جملك تخیل "القزم الحظوظ" تفکر على الأرجح في الرقم سبعة. وستتعلم تقنیات علمية 


لتطبیق ذلك المبداً الاساسي في حياتك Y)‏ تقلق, فلن تطلب من الناس أن یفکروا في آقزام. 
اعد ك ) . 


99 5 العحقلیات : 


قبل أن آشرح التدریب الخاص بالقزم. Lies‏ نجرب شيعًا آخر. هذه المرة:فكر بوالدتك. pa‏ 
تلك الصورة لوالدتك العجوز الطيبة تتفلفل لثانية أو اثنتين: ویعد ذلك دعها تخبو. 
والان اقرأ هذه القولة عن مارك. وذهنیٌا قیم مستوی تحفیزه على مقیاس من واحد إلى 


تسعة (۱= تحفیز ضعیف. ۹= تحفیز مرتفع) . 


مارك قد دخل للتو السنة الثانية له بالجامعة. وقد أدى في السنة الأولى له 
بشكل جيد جدًا في بعض المواد لكنه لم يؤدٌ بنفس الجودة في مواد أخرى. 
وبالرغم من أنه غاب عن بعض المحاضرات الصباحية؛ لكن بشكل عام حصل 
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على حضور جيد جدًا. كلا والدیه يعملان كأطباء: وهو مسجل بتمهيدي طب. 
لكنه لم يقرر إن كان هذا هو حقّا ما يود أن تفعله: 
(Fitzsimons & Bargh, 2003, p. 153)‏ 


هل حصلت على تقييمك؟ وکما ریما تکون قد حکمت. فان كل العلومات عن مارك قي تلك 
انقطعة غامضة تمامًا؛ بصيفة آخری, تلك العلومات قد تعتبر اما ايجابية أو سلبية. قدم 
الباحثون تلك المقولة الفامضة للناس لفحص كيفية تغيير رؤيتهم لارك استناد! على 
5 8 

طلب الباحثون سلفا من الناس استکمال استبیان "منفصل". لتأسیس dagi‏ عقلي 
معين في مشترکیهم. بعض الناس آتموا استبيانًا متعلقّا بصديقهم الفضل, بینما أتم آخرون 
استبیانا عن والدتهم. 

هل ما زلت تتذکر التقییم الذي منحته خارك؟ قام الشارکون بالدراسة الدین أكملوا 
استییان الصدیق الفضل بمنح تقییم معدله ۵,۰1 لستوی الحافز الخاص بمارك. هل كان 
تقييمك آعلی؟ طبقّا للنتائج. الناس الذین أتموا الاستبیان التعلق بوالدتهم رآوا مارك آکتر 
حماسا بشكل كير )2003 (Fitzsimons & Bargh,‏ 

ناذا رأى الناس مارك باختلاف, استنادًا للاستبیان؟ بما أن Vid‏ لم يتغيريالمقولة: 
يرجح المنطق أن كلتا المجموعتين كان من المفترض أن تمنح مارك نفس التقييم. ما الذي كان 
قویّا جدًا بخصوص استبيان الأم بحيث غيّر رؤية الناس له؟ 

بشكل cable‏ يربط الناس الحافز والسعي للنجاح بوالدتهم أكثر من أصدقائهم 
المفضلين. GY‏ إحدى القوى المحركة للأشخاص للاحقة النجاح هي الرغبة في جعل أمهم 
تحس بالفخر. أصبح مفهوم الحافز فعالا وأكثر سيادة عند الناس الذين أكملوا الاستبيان 
التعلق بوالدتهم. بالرغم من أن الحقيقة الموضوعية آمامهم ظلت ثابتة ( كانت القولة هي 
نفسها لكلتا الجموعتین )۰ أصيحت فکرة "لام" عدسة يرى التاس من خلالها تلك الفكرة 
الغامضة. القسم التالي سیفسر سبب أن هذا هو الحال, وستعلم لماذا Jas‏ "القزم الحظوظ" 
الناس على استعد اد للتفکیر بالرقم سبعة. 
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٩  میتايلقع هئ‎ 


ناذا العقلیات قوية للغاية؟ 


کی تد رلک لادا العقلیات 4399 alalt‏ تحتاج الی إدراك ثلاثة مفاهیم: التخطیط: والتهینة. 
ونشر ا ۹ لتفعيا 1 


التخطیط. لأي مفهوم عام. عادة ما تربط العدید من الأفکار الأخرى بهذا الفهوم. على 
سبیل JEL‏ مفهومك لوالد تلك قد یشتمل على فكرة الحافز, بجانب العدید من الأفكار التي 
تریطها بوالدتك. 

بالإضافة إلى ذلكء إذا أصبحت تلك الجموعة من الروابط -العروفة بالخطط- 
مفقلة. يمكنها تغيير رؤيتك وسلوكك؛ لأنها قد تجعل المفاهيم المرتبطة الأخرى أكثر سيادة 
بعقلك (على سبيل الثال. تفعیل مخطط الأم جعل من فكرة الحافز أكثر سيادة. مما أثر 
على تصور التاس لمارك) . 

على الرغم من أن المخططات يمكنها غالبًا أن تنتج تصورًا إيجابيّاء مثل الحافز 
المتصور: فإن المخططات أيضًا قد تؤدي إلى تصور سلبي. مثل الصور النمطية. على سبيل 
المثال. تحت مخططك ل"أسيوي”" غالبًا ما ستكون الفكرة قدرات خارقة قي الرياضيات. حتى 
إذا كنت لا تؤمن بأن الأسيويين حقًا متفوقون في الرياضيات» مجرد وجود هذا الارتباط كاف 
للتأثير على رؤيتك وسلوكك. 

أجرى باحثون من هارفارد دراسة بارعة لاختبار هذا الادعاء & (Shih, Pittinsky,‏ 
.Ambady, 1999)‏ ودراستهم كانت بارعة تحديدًا لأنهم استخدموا مجموعة من الناس 
الذین ینتمون إلى صور نمطية متضاربة: امرأة آمريكية سيوية. من ناحية وجود صورة 
نمطية شائعة أن الأسیویین متفوقون في الریاضیات. لکن من ناحية آخری توجد صورة نمطية 
شائعة أن الاناث مستواهن متدن في الریاضیات. أراد الباحتون فحص كيف أن تفعیل تلك 
المخططات التضاربة قد يؤثر على أدائهن في اختبار الحساب. 

قبل اعطاء الاختبار سأل الباحتون مجموعتي النساء الأمريكيات-الأسيويات بعض 
الأسئلة. حيث سل بعض النساء أسئلة متعلقة بجنسهن (مثال. إذا ما كانت الطوابق في 
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مساکنهن الجامعية مختلطة أو جنسًا (Maly‏ وسئلت نساء آخریات. على أية حال» أسئلة 
متعلقة بعرقهن وتراتهن (متال. اللفة التي یعرفنها أو یتحدفنها بالنزل) . 

وعلیه. تم تفعیل الخطط "الأنثوي" لاحدی الجموعتین بينما تم تفعیل الخطط 
"الأسيوي" للمجموعة الأخرى. ومن الرجح آنك تستطیع تخمین ما حدث عندما ala‏ الباحتون 
لاحقّا بتقدیم ما یفترض أنه اختبار ریاضیات منفصل لتلك الجموعات. التساء اللاتي تمت 
تهيئتهن بمخططهم الأسيوي آدین آداء أفضل بشکل ملحوظ من المجموعة الضابطة ( النساء 
اللاتي it‏ أسئلة محایدة) . والنساء اللاتي تمت تهيئتهن بمخططهم الأنثوي آدین آداء 
آسواً بشکل ملحوظ من المجموعة الضابطة, وبالتالي. أية فكرة نربطها بمخطط معین -حتی 
إن كنا لا نقمن بذلك الارتباط- ما یزال من المکن أن توثر على رؤيتنا وسلوکنا إذا تم تفعیل 
هذا الخطط. 

لکن كيف Jia‏ هذا الخطط ف القام الأول؟ الاجابة تکمن في التهيئة. 


التهيئة. التهيئة هي الوسائل التي تقوم بواسطتها بتفعيل المخطط أو العقلية. ‏ الدراسة 
السابقة عن الصورة النمطية كانت "التهيئة" هي الاستبیان. عند إتمام الأشخاص للاستبیان؛ 
آصبح مخططهم سواء الأسيوي أو الأنثوي مفعلا. 

هل يعني هذا أنك تحتاج GY‏ تطلب من الناس اتمام استبیان كي تهین مخططهم لا 
لحسن الحظ هناك طرق عديدة آسهل لتهيثة مخططات معينة (مع ذلك أعتقد عتقد أنه یمکنك 
أن تطلب من هدفك استيفاء استبیان اذا آردت). 

إن لم يكن بواسطة الاستبيان: فكيف لك أن تقوم بتهيئة مخطط؟ يوضح البحث أنه 
يمكنك تهيئكة مخطط عن طريق مجرد تعريض الناس لكلمات محددة أو أفكار متعلقة 
بمخطط معين. للتوضیح, تقدم الدراسة التالية مثال تهيئة La)‏ هل تفهم التوریة؟) . 

باستخدام مهمة التمویه بالألفاز. عرّض ve‏ وتشین. وبوروز )1991( أشخاصًا 
لكلمات ols‏ صلة بكبار السن (متال. لعبة البینجو. حکیم. تقاعد. فلوریدا). فماذا تعتقد 
أنه قد حدث عندما خرج الأشخاص من الغرفة في الوقت الذي يفترض أن التجربة قد انتهت 
فيه؟ بشکل fade‏ مقارنة بالمجموعة الضابطة. خرج الأشخاص من الغرفة أبطأ بشكل 
ملحوظ عند تعرضهم لكلمات ذات صلة بكبار السن. هذه الكلمات هيأت مخططا للمسنین. 
فقل بعد ذلك سلوكا يربطه الثاس بكبار السن: وهو السير ببطء. 
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لا تحدت التهيئكة فقط من خلال التعرض غير اللحوظ لکلمات محددة. لكن تکون 
التهيئة أيضًا فعالة عند حدوثها بشکل کامل خارج |دراکنا الواعي. هيأ الباحتون في دراسة 
آخری أشخاصًا بطريقة لا شعورية سواء بشعار شركة آبل. شركة ذات دلالة ابتكارية قوية, 
أو بشعار من IBM‏ شركة ذات دلالة مباشرة غير ابتكارية. تم عرض الشعارین لمدة ثلاثة 
عشر جزءٌ! من آلف جزء من الثانية. وبالتالي لم يكن الأشخاص مدرکین بشکل واع لتعرضهم 
لتلك الشمارات. مع ذلك: فان الأشخاص الذین كرض شعار آبل آمامهم بشکل سریع أظهروا 
ابتکاژا أعلى من الأشخاص الذین عُرض شعار IBM‏ آمامهم بشکل سريع (Fitzsimons,‏ 
.Chartrand, & Fitzsimons, 2008)‏ 

كيف تم قياس درجة الابتكار؟ بعد تهيئة الأشخاص بشکل غير ملحوظ بالشعارات. 
طلب الباحتون منهم اعداد قائمة للاستخدامات غير الاعتيادية لقألب طوب. نعم . 
لقالب طوب» قد تبدو کمهمة سخيفة, لکن الأشخاص الذین تمت تهيئتهم بشکل غير ملحوظ 
بشعار أبل آنتجوا قوائم أطول بشکل ملحوظ من انقوائم التي أنتجها الذین تمت تهيئتهم 
بشعار IBM‏ حتی الاستخدامات غير الاعتيادية نفسها تم الحکم علیها بأنها آکثر ابتكارًا 
من الاستخدامات غير الاعتيادية النتجة من قبل مجموعة TBM‏ ولذلك التهيئة فعالة للغایة 
حتی عندما تحدث خارج ادراکنا الواعي. 

بالرغم من أنه يجب أن يكون واضحًا الآن أن تهيئة مخطط محدد تستطیم التأثير على 
رؤيتنا وسلوکنا. اذا يكون هذا هو الحال؟ الإجابة تكمن في نشر التفعيل. 


نشر التفعيل. تحتوي عقولنا على شبكة دلالية. شبكة عملاقة متصلة من المعرفة تحتوي على 
كل شيء تعلمناه على مدار الزمن. كل مفهوم بتلك الشبكة يشار إليه ك"عقدة" يكون على 
اتصال بمفاهيم آخری متصلة في بعض الجوانب (كلما زادت الصلة. كان الاتصال بينها 
أكثر قوة). نتيجة لتلك الروابط. حينما تفقل عقدة في شبكتنا الدلالية (بواسطة نوع من 
أنواع التهيئة) : تصبح كل العقد الأخرى المتصلة هي الأخرى Alida‏ وهو line‏ معروف بفشر 
التفعيل )1975 (Collins & Loftus,‏ 

أتتذكر القزم الحظوظ ببداية الفصل؟ یمکن لنشر التفعیل أن یفسر ناذا التفكير 
بتلك الجملة قد یجمل الناس يختارون الرقم سبعة. جوهریا, الرقم سبعة هو عقدة موجودة 
بشبکتنا الدلالية. ولها اتصال بعقد آخری. بالنسبة لمعظم الناس عقدة الرقم سبعة قد یکون 
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لها اتصال بأشياء مثل الخطایا السبع الميتة. وصودا سفن آب. وعجائب الدنیا السبع: وعدد 
مبهم من روابط آخری ذات صلة. لکن DU‏ یفقل "القزم الحظوظ" فكرة سبعة5 یجمع بين 
فكرتين آخریین مرتبطتین بشکل قوي بسبعة: "رقم سبعة الحظوظ" وسنو وایت والأقزام 
السیمة. 

نتيجة للاتصال الوجود بين هذین المفهومين والرقم سبعة بالشبكة الدلالية بعقولناء 
فإن ذ کر تلك الفاهیم قد یحفز نشر التفعیل. عندما تصبح تلك العقدتين مفعلتین, ینتشر 
التفعیل إلى عقدة الرقم سبعة. مما يجعله متوفرًا بسهولة على مستوی غير واع. إذا تم 
إجبارك على اختيار أول رقم يظهر في رأسك» على الأغلب ستختار الرقم سبعة لأنه سيأتي 

بالإضافة إلى ذلك. قي الفالب ستختار الرقم سبعة. إذا ذكرت بشكل gale‏ مفاهيم 
أخرى ذات صلة بالرقم سبعة. ريما عن "الخطايا المميتة" أو صودا الليمون. تلك التعليقات 
قد تفقل مفاهيم أكثر متصلة بعقدة الرقم سبعة. مما قد يزيد من قوة نشر التفعيل. بنهاية 
هذا الفصل سأقوم بوصف كيفية تحقيقي لبعض إنجازات قراءة العقل الخاصة بي مستخدمًا 
دای تیم 

لکن أولاء سيعلمك القسم القبل كيف تستفل, الخططات. والتهيكة. ونشر التفعيل. 
لتهيئّة عقلية ايجابية في عملية اقناع هدفك (الصطلحان "مخطط" و"عقلیة" متشابهان 
ولذلك سيتم استخد آمهما بشکل متيادل على مدار هذا الفصل ). 


استراتيجية الإفتاع: 
هیی عفلينهم 
وضو تيده تسه یه الفصيل كت بو کین اة شام ماد فير st‏ سا 


هدفک . 
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Gus‏ إدراكهم. إدراكنا للعالم محکوم بشکل کبیر بواسطة المهيئات الوجودة بالبيئة المحيطة 
بنا. على سبیل SEM‏ العلنون ذوو الخبرة يدركون أن اختیار زمان ومکان إذاعة اعلان 
تليفزيوني اختیار مهم للغاية بسبب موثرات التهيثة. عندما یری الشاهدون آخر مشهد قبل 
الفاصل الاعلاني. یمکن لذلك الشهد الأخير أن یفقل مخططا محددًاء مما قد يؤثر حينئذ 
على كيفية رؤية الناس للإعلان التالي. وهو الأمر المماثل لكيف أن تفعيل مخطط الأم يمكن 
أن يؤثر على كيفية رؤية الناس لموقف غامض, فمشاهد معينة قبل الفاصل الاعلاني قد Jaa‏ 
الخطط الذي سيؤثر على كيفية رؤية الناس للإعلان. 

تأمل المسلسل التليفزيوني. جرايز أناتومي. كل مشهد تقرييًا قبل الفاصل الاعلاني 
جرايز أناتومي ينتهي نهاية مشوقة مثيرة للكآبة. شخصية رئيسية محيوبة للتو اكتشفت 
أخبارًا سيئة أنها مريضة بالسرطان وستموت خلال ثلاثة أشهر. وفجأة: فاصل إعلاني. 

اختيار إذاعة إعلانك في تلك اللحظة تحديدًا سيكون استراتيجية تسويق مريعة (إلا 
!دا كان منتجك ریما تأمينًا على الحياة). من ناحية. من المحتمل أن يربط المشاهدون 
مشاعرهم المحبطة بالمنتج الخاص بك والسبب هو التكيف الكلاسيكي (شرحناه في 
الفصل ١4‏ ). وبشكل آوسم؛ على أية fle‏ فان ذلك المشهد المحبط سیفقل مخطط الحزن, 
واليأس. وبعض المخططات السلبية التي سيميز المشاهدون من خلالها إعلانك ويفسرونه. 
لتجنب ذلك الرابط السلبي والمخطط الضار. يجب على ا معلنين تجنب إذاعة إعلاناتهم بعد 
العروض المؤلةء وبدلا من ذلك يسعون إلى وضع إعلانهم بعد العروض الإيجابية. (ستشرح 
بعض العروض الإيجابية لاحقًا في هذا القسم). 

مؤثرات التهيئة تحدث خارج مجال الاعلان أيضًا. سواء كنت تلقي بخطبة أو تكتب 
مقالا مدرسيًاء أو حتى عند إظهار قصة شعرك الجديدة لزوجك. نحن نواجه حالات كل 
يوم نرغب فیها بأن يتم فهم رسالتنا بأفقضل صورة ممكنة. هذا القسم سيفسر نوعًا لخطط 
يمكنك تفعيله في كل الواقف. وستتعلم أيضا أنواعًا أخرى من المخططات الناسبة التي 
يمكنك تفعيلها حسب الموقف. 
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مخطط نموذ جي. ادا آردت تحفیز روية ذات عقلية أكثر Lana‏ عند هدفك» لم لا تهِينٌ 
ببساطة مخطط/عقلية متفتحة؟ ‏ الحقيقة. التعرض لکلمات ذات صلة بالکاد بالتفتم 
العقلي (مثال. مرن, مطاط, ممحاة, تفییر) وجد آنها تحفز مفاهیم تتمیز بتفتح عقلي آکبر 
.(Hassin, 2008)‏ مرحی( 

وهناك الزید من الأخبار الجيدة. بالرغم من أنه لن يضر أن تذكر جدولك "الرن". 
هناك طريقة آبسط لتفعیل مخطط التفتح العقلي. حيث آوضحت الدراسات في هذا 
الفصل أنك تستطيع بسهولة تفعيل مخططات بيساطة عن طريق جعل أحدهم يفكر 
في مفهوم. لتفعيل رؤية العقل المتفتح تحتاج ببساطة إلى تعريض هدفك لأمثلة خاصة 
بالتفتح العقلي. 

أحد الأسائيب البسيطة لتفعيل مفهوم التفتح العقلي هو بدء محادثة تتمحور حول 
فكرة التفتح العقلي. ریما قبل أن تقدم رسالتك أو تقوم بطلبك ببضع دقائق؛ تقوم بشكل 
عابر بوصف قصة عن شخص ald‏ حديثا بتجربة جديدة واستمتع بها. حتى القيام بشيء في 
بساطة الأشياء التالية قد ينجح: 


Sul >‏ كيف أخبرتني Gle ob‏ أن أبدأ بالاستماع لفرقة مومفورد أند سنز, في 
البد ایة لم يعجبوني. لكنني استمعت لهم مرة آخری وهم يعجبونني Lam‏ الان. 


قيامك بافادة بسيطة وبريئة عن شخص تصرف بتفتح عقلي قد یساعد في تفعیل مخطط 
التفتح العقلي عند هدفك. وهذا التفعیل سیحفز تصورًا آکثر تفتحّاء وهو ما يشبه كثيرًا 
أن مطالية الناس بالتفکیر في آمهاتهم تجعلهم يرون شخصًا ما محفرًا بشکل آکبر. ودفع 
آحدهم للتفکیر بالتفتح العقلي سیصنع عدسة سیرون من خلالها الأشياء من منظور آکثر 

واذا لم تتناسب بداية الحادثة السابقة مع شخصيتك أو مع الوقف. فلا داعي للقلق! 
هناك العدید من بدایات المحادثات الأخرى التي تستطيع استخد امها: 


< ما آراؤك عن القفز المظلي؟ صديقتي ساندرا كانت مرتعبة من الذهاب. لكنها 
ذهبت 5550( وأحبته للفاية. 
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> هل تحب الباذنجان؟ صديقي بیل دائمًا ما كان يكره الباذنجان بشدة. لکنه 
جريه مؤخرّاء ومن المضحك: أنه أصبح يحبة ما لم أكن مولعًا أبدًا 
بالباذنجان: لكنني أعتقد أن Sle‏ أن أجربه مرة أخرى في وقت „La‏ 

> عينت شركتي موظفًا جديدًا. بالرغم من أثني لم أحبه في البداية. حافظت على 
تفتح عقلي. وقي النهاية بدأ يعجبني. 


آنا لا أقترح أن عليك أن تکذب. لكن بدلا من ذلك. عليك أن تحاول التفكير في جزء صادق من 
محادثة يتمحور حول فكرة التفتح العقلي. حيث كلما زادت تفاصيل وإتقان الحادثة. زادت 
قوة نشاط مخطط الشخص للتفتح العقلي, والتي ستحفز إدراكًا أكثر تفضيلا لرسالتك. 

وإذا لم تستطع التفكير بشيء ذي صلة بالتفتح العقلي. فما زال بإمكانك استغلال هذا 
الفهوم بواسطة تفعيل مخططات أخرى ریما ما تزال ملائمة لوقفك. القسم SUS!‏ سيفسر 
بعضًا من تلك المخططات. 


مخططات أخرى. إحدى أعظم الفوائد الخاصة بالتهيئة هي تعددية استخداماتها. بفضل 
نشر التفعیل. هناك العديد من المخططات المؤثرة التي تستطيع تفعيلها لجعل طلبك يبدو 
أكثر قابلية. 

لنفترض أنك تقوم بوضع إعلان في جريدة لتروج لكتاب قمت بكتابته عن الإقناع 
( آووف. من ذ! الذي يؤلف LES‏ عن الإقناع - هذا سخيف). عندما تتحدث مع المحرر أو مع 
مندوب عن موضع الإعلان: أنت تسأله عن وصف بعض مواضيع المقالات التي سوف تظهر في ; 
العددء وتكتشهف أن إحدى المقالات تصف مقابلة آجریت مع مؤلف حة حقق كتابه أفضل مبيعات. 

وكشخص مقنع SLs‏ قررت استغلال الفرصة. فقد أدركت أن القابلة ستهیی قارتي 
المجلة بمخطط "أفضل مبيعات": ولذلك قررت شراء صفحة كاملة للإعلان عن ALLS‏ وهي 
الصفحة التالية للمقابلة الخاصة بالمؤلف صاحب أفضل مبيعات. فبالرغم من أن القراء 
سيدركون بوعي أنك لست نفس المؤلف الموصوف ف المقابلة بالصفحة السابقة. فإنه من 
الأرجح أن يروا كتابك بشكل أكثر إيجابية. GY‏ مخطط أفضل مبیعات سيصيح مفقلا. 
كنتيجة لذلك ستقنع الناس بشراء كتابك بنسبة أكبر مما كان سيحدث لو كنت اقتنعت 
باختيار وضعية اعلانك بشكل عشوائي 
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هین سلوکهم. ماذا لو. بدلا من الادراك. آردت أن تحفز استجابة تجاه طلب؟ في تلك الواقف 
التي تعتمد أكثر على السلوك. تهيئة الفهوم الخاص بالتفتح العقلي قد لا تحقق الغرض. أنفدَ 
Lie‏ الحظ؟ لا. ببساطة آنت تحتاج إلى تهيئة عقلية آخری. 

أتذكر كيف فعلت الکلمات ذات الصلة (LS‏ السن مخطط السن وأدت إلى سیرهم 
بشکل أبطأ5 البحوث التزايدة أظهرت تنوعًا في سلوکیات مختلفة یمکن تحفیزها خلال 
التهيئة. لرؤية الامکانیات غير التناهية للتهيئةء آلق نظرة على جدول ۱-۱ لتری بعض 
النتائج الثيرة التي توصلت لها الأبحاث الأخرى. 


جدول ۱-۱ مؤثرات التهيتة على السلوك 


|اسية مي ات 
التعرض لكلمات عن الأدب (مثال. انتظر الناس بشکل ملحوظ لفترة 
eal yin!‏ شرف , مراعاة) آطول قبل مقاطعة للختبر 


إطار متابعة دراسة بحثية 


طلب من الناس كتابة مقال صغير أجاب الناس عن آسئلة أكثر بشكل 


عن أساتذة الجامعة صحيح فى لعبة Trivial Pursuit‏ 
حافظ الناس على مكاتبهم أنظف 


التعرض لكلمات عن انذنب (مثال. غالا ما اشتری الناس الحلوی 
الذنب. الندم. الخطيئة) (بسبب "المتعة ("LSY‏ 


'\(Bargh. Chen, & Burrows, 1996) (Fitzsimons & Bargh, 2003) *(Dijksterhuis & 
van Knippenberg, 1998) *(Holland, Hendriks, & Aarts, 2005) (Goldsmith, Kim 
Cho, & Dhar, 2012) 
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بشکل مشایه للقسم السایق. هذا القسم سیصف مخططات نموذحية يمكنك تفعیلها: 
بجانب بعض المخططات الأخرى التي يمكنك تفعیلها اعتمادّا على الوقف. 


مخططات نموذ جية. ما الخطط الجید الذي يمكن أن یساعدك على تحفیز استجابة۹ 
يمكنك استخدام نفس أسلوب بداية الحادثة الذي تم وصفه في القسم السابق. باستتناء أنه 
يمكنك بدء محادثة تتمحور حول الاستجابة, بدلا من التفتح العقلي. محادثة تتعلق بشخص 
یستجیب لطلب محتمل أن تفعّل مخطط الاستجابة الخاص بهدفك. والذي یمکنه بعد ذلك 
تحفیز سلوك معین الذي پربطه هدفك بالاستجابة - تحدیذا الاستجابة. 

مخطط نموذ جي آخر حصد دعمًا من البحث هو الاستعداد للمساعدة. عند تعرض 
الناس تکلمات ذ ات صلة بالساعدة, فغالبًا ما کانوا یساعدون الختبر الذي أسقط شيئًا دون 
قصد ف الوقت الذي یفترض فيه أن التجربة قد انتهت )1998 «(Macrae & Johnston,‏ 
وکما تری بقائمة دراسات التهيئكة. وجدت مؤثرات مشابهة لتفعیل مخطط الأدب (Bargh,‏ 
Chen, & Burrows, 1996)‏ والصداقة )2003 (Fitzsimons & Bargh,‏ 

وأخیرا. مخطط واحد آخیر یمکنك تفعیله تقريبًا بکل الواقف ذات الصلة بقواعد 
اجتماعية شائعة. اليك تلمیگا: شلق بمناسبة تحدث کل عام. استسلمت؟ منذ قرون 
آصبحت فكرة تقدیم هدية مرتبطة بشکل قوي بمخطط آعیاد الیلاد. وكنتيجة ]13 هيأت 
مخطط شخص ليد میلاد. LULA‏ ما ستحفز سلوكًا مرتبطا بتقدیم هدية. 

!15 آردت صنم مقطع فیدیو سریع الانتشارء يمكنني أن آجمل الاحتمالات ‏ صالحي 
باستخدام تقنية "عيد الیلاد" لاقناع مجموعة كبيرة من أصدقائي بفیس بوك ببدء مشاركة 
الفیدیو. کیف؟ قبل أن آنشر الفیدیو على حساب فیس بوك الخاص بي وأطلب من أصدقائي 
مشارکته. یمکن أن أغير صورتي الشخصية بصورة لي Lily‏ آقطع كمكة عيد ميلادي (بغض 
النظر عن الفترة التي مرت على التقاط تلك الصورة) . تعرض الناس لتلك الصورة قد Cortes‏ 
عندگن مخططهم لأعياد میلاد. وبالتالي لفكرة تقدیم هدیة. ولأن فكرة تقدیم هدية آصبحت 
مفعّلة Lip‏ على هذا التعرض. سیحس آصدقائي على فیس بوك بضفط آکبر للاستجابة 
بتقدیم معروف. كمشاركة مقطع الفیدیو الخاص بي. هل يؤدى a‏ هذا الاسلوب البسیط 
الى انتشار الفیدیو؟ لقد استخدمت هذا الاأسلوب تحديدًا بمقطع فيديو الیوتیوب الخاص 
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بي. "Chat Roulette Mind Reading"‏ - الجزء الأول. وشارك مقطع الفیدیو عدد مذهل 
من أصدقائي على فیس بوك (وانتشر بعد ذلك ووصل إلى ما یقارب اللیون مشاهدة في 
آول آسبوع). من الواضح أنه كانت هناك عدة عوامل مشتركة أيضّاء نكن بالتأكيد صورتي 
اللتخصبية اعد ینوا نم تشر ۱ 

عليك أن تدرك أن تلك الأنواع من مؤثرات التهيثة Lille‏ ما تحدث خارج إدراكنا 
الواعي. إذا شاهد الناس صورة لي Lily‏ أقطع كعكة عيد ميلادي ليس من الضروري أن 
يفكروا: "آوه. هل هو عيد ميلاد نيك؟ يجب أن أقوم بشيء لطيف من أجله كمشاركة هذا 
الفيديو". في الحقيقة. هم لا يحتاجون حتى إلى ملاحظة صورتي الشخصية الجديدة 
بشكل واع. إن الأمر يشبه إلى حد كبير التعرض دون وعي لشعار أبل الذي يحفز السلوك 
الابتكاري. فإن التعرض دون وعي لصورة عيد ميلادي يمكن أن يحفز سلوك إعطاء هدية. 
سيحس الناس بضفط أكبر تجاه مشاركة مقطع الفيديو الخاص بيء إلا أنهم لن يدركوا 
السيب: cog)‏ روعة التهيكة. 


مخططات أخرى. لنفترض أنك مدرس مع طلاب ذوي سلوك مشاکس. وآردت استخراج 
سلوك أفضل منهم. ماذا عليك أن تفعل؟ 

إحدى الأفكار هي أن تستفل قاعدة اجتماعية آخری: أن تصمت بالكتبة. في إحدى 
التجارب عندما تمت تهيئة الناس بصورة ASL‏ وتم إخبارهم آنهم سیزورون ASL‏ لم 
یتعرقوا فقط على کلمات old‏ صلة بالصمت ( مثال. صمت, هدوء. ثبات, همس) بسرعة 
آکبر. لکن أظهروا سلوکا متناسقًا مع القواعد الاجتماعية الخاصة بالتواجد بمکتبة. مقارنة 
بالناس الذين تمت تهيئتهم بصورة محطة قطار. فان الناس الذین تم تعرضهم لصورة 
المكتبة تحدئوا بصوت أكثر 12910 )2003 (Aarts & Dijksterhuis,‏ 

لاستخراج سلوك أفضل من طلابك» یمکنك استخدام شيء مشابه. بتعلیق صور لكتبة 
متناسقًا مع التواجد بمکتبة (مثال. كن هادئا). بالرغم من شدة صعوبة اقناع الأطقال. 
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إذا استخدمت هذه الاستراتيجية بجانب بعض الأساليب الأخرى الوجودة في هذا الکتاب. 
یمکنك أن تبدأ في استعادة السيطرة على فصلك. 

تطبیقات التهيئة مقيدة فقط بخیالك. حینما تحاول اقناع أحد بقبول رسالة أو 
بالاستجابة لطلب, اطرح دائمًا الأفکار لمخطط محتمل يمكنك تفعیله لتجعل الاحتمالات في 
مصلحتك بشکل آکبر. هذه التقنية البسيطة قد تکون الدفعة الاضافية التي تحتاجها لضمان 
استجابة هدفك. 


منظور قاری افکار: 
كيفية قرا ء5 الأفكار باست‌خد ام التهيئة 


لقد بدأت elal‏ عروض سحر قي سن صغيرة للفاية. لکن دائمًا ما کرهت الاشارة إلى نفسي 
کساحر. "ساحر" من الواضح دائمًا آنها تجلب صورة رجل أحمق يرتدي بدلة رسمية ویخرج 
أرنيًا من القبعة. ذلك النوع من الصور لم یلق جاذبية لدي (رغم آنني بشکل ما رجل أحمق؛ 
فإنني لا آمتلك بدلةء ولدي حساسية من الأرانب) . 

ورغم أنني أؤدي "كقارئ للأفکار", فلا شيء مما أؤديه قائم على أي نوع من الظواهر 
غير الطبيعية. في الوقع هناك ثلاث طرق رئيسية فقط تمكن أي شخص من "قراءة أفكار": 
وأنت تستطيع ذلك أيضًا: 


.١‏ استخدم السحر والخداع (مثال. خفة اليد) لتجعل الأمر يبدو وكأنك تمرف ما كان 
يفكر به شخص ما. 

۲ اعتمد على لغة الجسد. وسلوك غير شفهيء ودلائل استنتاجية أخرى لتخمين ما يفكر 
به أحدهم. 

Gas ۳‏ آحدهم للتفكير بفكرة معينة دون وعيء وبعد ذلك ابدأ عملية "قراءة آفکاره". 


ما الطريقة التي آستخدمها؟ غالبًا ما أعتمد على الطريقة الثالثة. لكنني أستخدم الطريقتين 
الأولى والثانية لتعزيز استحالة عروضي بشكل أكبر. 
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۰ آسالیپ الاقناع 


عند استخد امي للطريقة الثالثة للتأثير على الناس للتفکیر بشيء بشکل غير واع -سواء 
كان بلعبة على شکل أرنبء أو باللون البرتقالي؛ أو كمكة التحلیة- آستخدم دلائل غير ملحوظة 
في النص الخاص بي gil‏ اقکار معينة. لقد وصفت البرهان مستخدمًا الرقم سبعة ببداية 
الفصل, لكنى سأمنحك مثالا آخر. ومرة أخرى. أجب أول إجابة تظهر في رأسك. فكر 
بخضار فد تجده بإحدى الحدائق. 

أتفكر بخضار؟ بالرغم حتى من أنني كنت بمنتصف وصف كيفية استخدامي لدلائل 
غير ملحوظة لتهيئة تفكير معین. في الواقع كنت أستخدم دلائل غير ملحوظة لتهيئة التفكير 
بالجزر. إذا قرأت مرة أخرى خلال هذا القسم» ستلاحظ آني أصنع إشارات معينة لأشياء 
يربطها الناس بالجزر - الأرنب. واللون البرتقالي, وكعكة للتحلية (كعكة الجزر). بالتنسيق 
مع نشر تفعيل تلك الإشارات ستجعل مخططك للجزر متوقرا بسهولة على مستوى غير 
واع. وعند أضطرارك للتفكير بسرعة, غاليًا ما سيختار عقلك الجزر بسيب ذئك التفعيل 
التصباعد» انها Jea‏ 
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الفصل ۲ 


تبت ادراکهم 


ما أن تجیب عقليًا عن الأسئلة التاليةء فکر ‏ تقديرك الدقیق لكل سوال: 


> هل متوسط درجة الحرارة في مدينة سان فرانسیسکو آعلی fal al‏ من ۵۵۸ 
فهرنهایت؟ 

> هل كان عدد تسجیلات فرقة البیتلز التي كانت ضمن أفضل عشرة تسجیلات 
آعلی Jal al‏ من ۰۲۵, ۱۰۰ تسجيل؟ 

< هل متوسط سعر الکتاب الجامعي آعلی al‏ آقل من OY‏ ,۷,۱۲۸ دولارًا؟ 


هل فکرت في تقديرك الدقیق لكل سوال؟ دعني آخمن؛ کل تقدیراتك الدقيقة كانت fal‏ بکثیر 
menus‏ المقترحة. آلیس کذلك؟ لا صدمة في ذلك. الصدمة الحقيقية هي أنه رغم أن 
هذه الأرقام غير منطقية. فإنها ما تزال تؤثر على تقديرك النهائي لیصبح آعلی مما كان 
ليصبح عليه إذا لم تكن هذه الأرقام موجودة .(Quattrone et al.,1984)‏ إذا كنت متشككًا: 
جرب الآمر على أصدقائك؛ اطرح نفس هذه الأسئلة الثلاثة على بعض الناسء لكن دون ذ كر 
E‏ . هناك فرصة أكبر أن تكون أرقامهم أقل من الأرقام التي قمت أنت بتقديرها. 

اشتهر ذلك البداً النفسي -تأثير التثبیت- عن طريق "أموس تيفريسكي" و"دانيال 
کانمان"» وهما باحثان لهما أعمال كثيرة في مجالي الحكم على الناس وصنع القرار 
.(Tversky & Kahneman,1974)‏ لقد وجذا أن الناس يميلون لإصدار احکام عن طريق 
استخدام مسافات نسبية اعتمادًا على نقاط تثبيت 

تمد تقاط التثبيت الرقمية في الأسئلة السابقة لاني Vl Need‏ لذن كلذ مذها Ba‏ 
عقلية معينة أثرت على تقديراتك. فتلك الأرقام المقترحة آلزمتك بالتفكير في يوم حار للغاية 
في مدينة سان فرانسيسكوء وفرقة موسيقية لها الكثير من التسجيلات ضمن أفضل عشرة 
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YY‏ آسالیب الاقناع 


تسجیلات. وکتاب جامعي غالي الثمن للغاية. وقي ظل تفعیل تلك الصور العقلية. فمن الرجح 
أكثر أن تقوم بحساباتك بشکل يتلاءم أكثر مع تلك الصور العقلية. 

مع ذلك. وبالإضافة إلى التهيئة, فهناك تفسير آخر لتلك الظاهرة؛ غائيًا ما يشار إلى 
تأثير التثبيت على أنه منهجية التثبيت والتعديل. حيث إننا غالبًا ما نغير أحكامنا فيما يتعلق 
بيعض نقاط التثبيت. على سييل JL‏ عندما تقوم بحساب درجة الحرارة في مدينة سان 
فرانسيسكو بعدما تتلقى نقطة تثبيت 0048 فهرنهایت. فربما تبداً الحساب من درجة ۵۵۸ 
فهرنهايت ثم تعدل حساباتك نزولا للأسفل حتى تصل لدرجة أكثر منطقية. 

مثلما ستعرف في هذا الفصلء فإن هذه التعديلات (وتأثير التثبيت بشكل (ale‏ يمكن 
أن تؤدي إلى بعض الأحكام غير الدقيقة للغاية والتي ریما تكون ضارة. 


فوة تقاط التثبيت 


الآن» بما أنك قد قرأت الفصل الأول من هذا OLS‏ فقد أصبحت لديك فكرة أفضل 
حول نوعية الحتوی. ونظرًا دا أصيحت تعرفه في هذه اللحظة, فما احتمالية شرائك لكتابي 
التالي؟ هل الاحتمالية أعلى al‏ أقل من ٩۰‏ بالمائة؟ الآن. قم بتقدير دقيق لاحتمالية شرائك 
لكتابي التالي. 

هل قمت بالتقدير؟ سواء أدركت ذلك بشكل واع أو لا , فانه من المرجح أنك clay‏ 
الحساپ من علد نسبة ۰ BULL‏ ثم قمت بتعدیل تلف النسية نزولا لاقل آو ارتضاغا 
لأعلى حسب طبيعة تقدیرك. في کلتا الحالتین. مع ذلك. فإن نتيجة تقديرك ستکون آعلی 
مما !13 كنت قد سألتك ما !13 كانت الاحتمالية آعلی Jal al‏ من ۱۰ SUL‏ نقطة تتبیت 
آقل بکثیر. 

لکن انتظر. عندما قمت بتقدیر تلك الاحتمالية. كان لديك بالفعل فهم عام للتثبیت 
لأنني كنت قد وصفته في أول الفصل. ألن یساعدك هذا الفهم على انتاج حساب Jai‏ لقاومة 
نسبة التثبیت ٩۰‏ بالمائة التي قدمتها لك؟ col‏ قد تفكر کذلك. لكن لسوء الحظء إن التثبيت 
قوي للغاية حتى إننا ننصاع له حتى حين ندرك تأثيره. 
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ثبت ادراکهم ۲۳ 


ریما أن النتيجة الأكثر al‏ لانظر للبحت هي أنه حتی التحذیرات التعمدة حیال التثبیت 
تذهب آدراج الریاح. في إحدى الدراسات. طلب "ویلسون" وزملاؤه )1447( من الناس تقدیر 
عدد الأطباء الذين یعتقدون آنهم موجودن في دلیل الهاتف. وقد طلبوا من الناس القیام 
بالتقدیر بعد كتابة رقم هوية مکون من آربعة آرقام. آراد الباحثون فحص ما إذا كان التحذیر 
التعمد حیال اقتثبیت قد يؤثر على تقدیراتهم, لذا فقد حذروا الناس حول مدی تأثير آرقام 
هوياتهم الاعتباطية على تقدیراتهم: 


من المکن لرقم ‏ رءوس الناس أن يؤثر على إجاباتهم عن الأسئلة التالية 
... عندما تجيب عن الأسئلة الموجودة في الصفحات التالية, رجاء احذرمن 
جعل هذا التأثير ا معدي يحدث لك. فنحن نود الحصول على أدق تقديرات 
يمكنك التفكير .(Wilson et al., 1996, p. 397) lye‏ 


بشکل مدهش, ورغم التحذیر التعمد. فقد تأثر الناس مع ذلك بأرقام هوياتهم الاعتباطية 
عندما قاموا بتقدیر عدد الأطباء الوجودین ‏ دلیل الهاتف. فحتی عندما. كان الناس 
مدرکین تمامًا للتأثير القوي للتثبیت. فقد انصاعوا رغم ذلك لتأثيره. ولا یمکن أن یکون 
التأثير آقوی من ذلك! 


اذا تخنار تقاط التثبيت؟ 

لقد اطلعنا بالقعل على آلیتین تفسران كيف يمكن للتثبیت أن یوثر على آحکامنا gl)‏ من 
خلال التهيئّة والتعدیل). لکن هذا القسم سیوضح )اذا نميل للاعتماد على نقاط التثبیت 
انتاج أحکام دقيقة. ريما يكون السبب الرئيسي ‏ استخدامنا نقاط التثبیت -سواء بوعي أو 


بفير وعي- هو آننا بالفعل نؤمن بأنها تقدي إلى أحكام أكثر دقة. سیناقش هذا القسم اثنين 
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من اليراهين لدعم هذه الفكرة: )01 الأشخاص المتتحفزون للغاية الإصدار أحكام دفيقة ما 
زالوا پستخدمون نقاط التثبیت. و(۲) عندما لا توجد نقاط تثبیت. غالبًا ما ينتج الناس 
تقاط تثبیت خاصة بهم لساعدتهم ‏ اصدار آحکامهم. 


یحدث عندما یکون الحافز ald Lile‏ الباحثون الذین آجروا تجرية دلیل الهاتف بتجرية 
آخری, قاموا فیها بمنح الناس حافرًا لانتاج تقدیرات دقيقة. حيث تم اخبار الشارکین في 
التجرية بأن الشخص الذي سیصل لأقرب تقدیر سیحصل على ۰ دولارًا كجائزة. لکن 
النتائج آظهرت أن الجائزة والحافز الإضافي لم يشكلا أي اختلاف - فقد ظل رقم الهوية 
غير ذي الصلة رغم ذلك يؤثر على تقديراتهم )1996 (Wilson et al.,‏ 

إن التثبيت لا يؤثر فقط على الأحكام التافهة. مثل عدد الأطباء في دلیل الهاتف, لكن 
يمكنه أيضًا التأثير على القرارات المهمة للغاية. فقد تم تطبيق بحث مكثف على تأثير نقاط 
التثبيت في المحاكمات الجنائية. وللأسف. تظهر البراهين أن القضاة يعتمدون على تقاط 
التثبیت لتحديد طول فترة العقوبة. فهم يتأثرون بطول الفترة التي توصي بها النيابة. حتى 
عندما يتم إخبارهم بأنه تم تحديد الفترة عشوائيًا. 


لبعض الأغراض التجرييية, فترة العقوبة التالية التي طالبت بها النيابة تم 
تحديدها عشوائیّا . وبالتالي فهي لا تعکس أية خبرة قضائية: النيابة تطالب 
بعقوية ثلاثة أشهر تحت !4 (Englich, Mussweiler, &. Strack, aal‏ 
(192 .م ,2006. 


وعند التعرض لطلب بعقوبة Sul‏ شهر واحد من الدفاع وتلك العقوبة بثلاثة أشهر من النيابة. 
آقر خبراء القانون عقوبة وسطية لفترة أربعة أشهر. مع ذلك» عند استبدال فترة التسعة 
آشهر بالثلاثة آشهر في القصة السابقةء أصدر خيراء القانون متوسط فترة عقوية تقدر بستة 
آشهر. لقد ارتفعت فترة العقوية شهرین رغم الذكر بوضوح أن الفترة القترحة تم اختیارها 


3 


عشوائیّا. 
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ثبت ادراکهم ۲۵ 


إن فترة الشهرین الفرق قد لا تبدو بالأمر الجوهري. نکن وجد البحث فروقات في فترات 
العقوبة نمتد إلى سبع سنوات (1976 و .(Pepitone & DiNubile‏ وحتی عندما یکون هناك 
ترکیز آعظم على اعتباطية نقاط التثبیت مثل التوصية بفترة عقوية معينة كنتيجة لالقاء زوج 
من النرد )2006 (Englich, Mussweiler, Strack,‏ بالتالي. حتی الناس ذوو الخبرات 
العالية -مثل محترق القانون- پستخدمون نقاط التثبیت لاصدار آحکامهم. من الدهش Lam‏ 
كيف أن التعرض السریع لرقم غير ذي صلة يغير حياة شخص ما للابد . 


نحن نستخدم نقاط تثبیت مودة ذاتيا. يمكن ایجاد أدلة داعمة آخری على إيماننا الضال 
بنقاط التثبیت في میلنا لاستخدام "نقاط تثبيت مولدة -(Epley & Gilovich, 2006) "Lats‏ 
فعندما نواجه موققّا لا تقدّم فيه نقاط تثبیت مناسبة. غالبًا ما نسمی خلف نقاط التثبیت 
الخاصة بنا التي یمکن من خلالها إصدار آحکامنا (وهذا هو سيب مصطلح "نقاط تثبیت 
مولدة ذاتيًا"). 

بافتراض أنك تقدم لطلب وظيفة وطلب منك توضیح الراتب الذي ترغب فيه Ly)‏ له 
من سوال مزعج. آلیس كذلك5): من الرجح أن تستخدم عملية تثبیت من ثلاث خطوات كي 
تقدم تقدیرك: 


۱ تحدید متوسط الراتب لذلك النوع من الوظائف (ربما من خلال خبرتك الشخصية 
أو من خلال البحث السریع على موقع جوجل) . 

۲ الحکم على سمعة الشركة التقدم إليها Le)‏ إذا كانت الشركة تبدو آعلی al‏ أقل من 
ا لفط ): 

۲ البدء عقليًا من متوسط الراتب ثم تعدیل راتبك الرغوب Liag‏ لسمعة الشركة التقدم 
الیها. 131 كانت الشركة ذات سمعة ومكانة مرتفعة للفاية؛ فمن الرجح آنك ستعدل 
راتبك المرغوب لیصبح أعلى من التوسط (والعکس صحیح) . 

في ذلك السیناریو. يعتبر الراتب التوسط "نقطة تثبیت مولدة "LSID‏ لأنك صنعت ذلك 


= 


التثبيت لتحدید راتيك المرغوب. 
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يتم استخدام نقاط التثبيت الولدة ذاتيًا في | العدید من الظروف الختلفة. ولیس فقط 
في تحديد الرواتب المرغوية. في إحدى الدراسات: طلب من الناس تحديد درجة الحرارة التي 
تتجمد عندها الكولا -السؤال الذي أربكت إجابته الكثيرين من الناس- لذا فقط استخدموا 
درجة الحرارة التي تتجمد عندها المياه كنقطة تثبيت. أما الناس الذين أدركوا أن درجة 
حرارة تجمد المياه هي صفر سيليلوز فقد أدركوا أنه لا بد أن درجة حرارة تجمد الكولا آقل. 
وبالتالي فقد عدلوا من حسابهم Bay‏ لهذا التثبيت )2006 (Epley & Gilovich,‏ 

وعلی الرغم من أن التثبیت یمکن أن يؤدي إلى أحكام أكثر دقة (مثل الأشخاص الذين 
استخدموا درجة حرارة تجمد المياه كنقطة تثبیت) » فإنه عادة ما يؤدي إلى أحكام ضعيفة 
حينما نعتمد على السبب الثاني لاستخدام نقاط التثبيت؛ عندما نستخدم نقاط التثبيت ليذل 
قدر أقل من الجهد العقلي. 


ابذل tága‏ عقليًا أقل. بالطبيعة. يعد البشر كسالى. ورغم أننا متحفزون لإنتاج أحكام 
دقيقة. Lille Lofa‏ ما نحاول إنتاج تلك الأحكام باستخدام أقل قدر ممكن من الجهد. ولسوء 
الحظ. عندما نستخدم نقاط اک اک 
تحقیق Lose‏ الأولي قي تکوین حکم دقیق ۱ 

آستعرض في التالي نوعین من ۳ الختصرة من التثبیت واللذين آحیانا ما 
نستخدمهما (واللذین غالبًا ما يؤديان إلى أحكام ضعیفة) . 


الوصول للنتيجة ا معقولة. هل تتذكر عندما طلبت منك تقدير احتمالية شرائك لكتابي 
التالي؟ في ظل مثل هذا السؤال الضبابيء قد يكون تقديرك لاحتمالية شرائك بشكل دقيق 
صعبًا للغاية. وبدلا من اقتراح رقم من لا شيء» تقوم على الأرجح e‏ 
المعقولة. 

دعنا نفترض أنك أنتجت نطاقًا من ۷۰-۵۰ بالماكة (والذي من الممكن أن يكون قد تم 
إنتاجه بوعي أو بغير وعي). إذا كانت نقطة التثبيت الأولى هي ٠١‏ بالائة. فريما حددت 
احتماليتك الدقيقة من خلال التعديل نزولا من نسبة ٠١‏ بالائة وصولا إلى أول تقدير معقول 
في نطاقك - في هذه الحالة, قد يكون تقديرك هو ۷۰ بالمائة ( أعلى نسبة في نطاق الاحتمالية 
الخاص بك). ومن الناحية الأخرىء إذا كانت نقطة التثبيت هي ASUL ٠١‏ فريما تكون قد 
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استراتيجية الافناع: ثبت ادراکهم 


مرا ان 
مبیعات یرسل رسالة الکترونية إلى الزبائن يسألهم فیها ما إذا کانوا يريدون إعادة طلب 
منتجاتك؛ els‏ لا تقد م نقطة تثبیت رقمية أعلى من امتوسط؟ ذلك الرقم الأعلى قد یصبح 
نقطة تثبيت یستخدمها الزیائن للاستیعاب تجاهها. مما يؤدي إلى قدر من الشراء آکبر مما 
یقومون به في العتاد. 

لکن بجانب استراتیجیات التثبیت الاساسية تلك» یوجد العدید من تطبیقات الاقناء 
الاخری التي لا تعد واضحة للغاية. سیوضح هذا القسم بعض الاستراتیجیات الماهرة لمتحك 
فكرة عن ال مکانات الهائلة لنقاط التثبیت. 


„Leala i‏ على حد وصف A‏ أديلي' ۷ °( 3 كتايه Irrational‏ ی فان 
oy eee‏ ل ا انها ره مایت تراك بمجلة ما؛ 


> منتج آ؛ اشتراك النسخ الالكترونية مقابل ۵٩‏ دولارًا. 
< مناج ب A t‏ شتراك للنسخ المطبوعة والنسخ الالکترونية مقایل ۱۳۵ دولارًا. 


عندما قدمت هذه الخیارات, اختار 1۸ بالماكة من الطلاب الاشتراك للنسخ الالكترونية. 
و۲۲ بالمائة اختاروا اشتراك النسخ الطبوعة والنسخ الالكترونية. وقد نتجت عن هذا التوزیم 
عائد ات بمقدار ۸,۰۱۲ دولار. 

OSI‏ حدث شيء مذهل عندما تمت إضافة خیار اشتراك جدید. 3 نظرة على النتج 
ذي da Wall‏ "ب-" (ثلاشارة إلى asl‏ الاشتراك مشابه لخیار الاشتراك ب. لکنه أسوأ من أحد 
Yee pes)‏ 


< منتج أ: اشتر تراك النسخ الإلكترونية مقابل 09 دولارًا. 
منتج ب- : اشتراك النسخ المطبوعة مقابل ۵ دولاوا. 
< منتج ب : اث شتراك للنسخ المطبوعة والنسخ الإلكترونية مقابل o‏ دولارًا. 


À 
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131 قدمت تلك الخیارات للناس» فريما تشعر بالیس في محاولة ایجاد حتی شخص 
واحد قد يختار الخیار ب-. ale‏ قد تختار خیار اشتراك النسغ الطبوعة فقط قي حين أنه 
يمكنك اختیار اشتراك النسخ الطبوعة والالکترونية مقایل نفس السعر؟ 

وقد یکون حکمك الحدسي صحیخا؛ عندما تم تقدیم ذلك الخیار الجدید لعینه من 
لم يقم شخص واحد باختیاره. مع ذلك فان مجرد وجوده ضمن الخیارات غيّر 

تج بشکل هائل وارتفعت العائدات من ۸,۰۱۲ دولار إلى ۱۱,2۶۶ دولار. ناذ۱٩‏ لقد 
انخقضت نسبة الأشخاص الذین اختاروا خیار اشتراله للنسخ الالكترونية فقط من VA‏ 
بالماكة إلى ۱7 AUL‏ بینما ارتفعت نسبة الأشخاص الذین اختاروا اشتراکا للنسخ الطبوعة 
والالكترونية من ۲۲ بال ماتة إلى ۸۶ بالمائة. 

نظرًا للتأثير العکسي. آصبح النتج ب يبدو خيارًا آفضل لأن الناس آصبحوا على قدرة 
لقارنته بالنتج ب-, والذي يعد خيارًا آسواً بشکل واضح. وحیث dil‏ لم یوجد خیار یمکن 
مقارنة خیار النتج | به. كان من الرجح آکثر اختیار الناس للمنتج ب لأنهم آدرکوا أنه الخیار 
الأفضل. 

حیتما يشعر الناس بالحيرة تجاه خيارين مختلفين: يمكنك التأثير عليهم لاختيار خيار 
معين من خلال إضافة خيار ثالث مشابه لأحد الخیارین. لكنه يكون أسوأ أو أفضل في أحد 
الجوانب. حينما تضيف ذلك الخيار الثالث إلى الزیج, فإنك تمتح الناس نقطة تثبيت من 
خلالها يمكنهم الحكم على الخيار المشابه الموجود مسبقًا. فإذا كان الخيار الجديد آفضل. 
فإنهم سينظرون إلى الخيار الجديد على أنه الفائز الواضح. لكن إذا كان الخيار الثالث 
اسوا: ole‏ الخيار المشابه الموجود مسبقا بالتالي سيصبح الفائز الواضح 

لتطییق èls"‏ ثير الطعم" هذا في عملك التجاري. افترض أنك تقوم ببيع خدمات 
استشارات. قد یکون من الناسب نك تقدیم ثلاثة خیارات: خیار قلیل السعرء وخیار متوسط 
السعر. وخیار مرتفع السعر للفاية. سیقوم خیار السعر الرتفع للفاية باثناء الناس عن اللجوء 
للخیار مرتفع السمر واللجوء نلخیار متوسط السعر. مما سيودي إلى عائدات AUS‏ أعلى 
لشر کتك التجارية )1982 (Huber, Payne, & Puto,‏ 

حتی إذا كنت لا تبیع منتجات. يمكنك تطبیق خیار الطعم في لحظات الحياة المادية. 
مثل التأثير على أصدقائك لتناول الطعام ‏ مطعم معین؛ لنفترض أنك تتجادل مع أصدقائك 
بخصوص المكان الذي ستتناولون فيه الطعاح. بعض أصدقائك بطالب بمطعم مكسيكي معین. 
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في حين آنك ومعك عدد Jal‏ آخرون تطالبون بتناول الطعام في مطعم صيني معین . فإذا كنت 
تعلم أن أصدقاءك یکرهون مطعمًا صينيًا آخر. یمکنك ترجیح الأمور لصالحك من خلال 
استخدام هذا المطعم كخيار ثالث. حيث إن هذا الخيار مشابه لخیارك, لكنه أسوأ منه بشكل 
ما. بالتاليء فإنك ستحفز تأثيرًا عكسيًا سيجعل المطعم الصيني الذي اخترته يبدو أفضل. 


تقتية الصدمة. هل تمانع في شراء نسخ إضافية كي تعطيها إلى أصدقائك وزملائك ف 
العمل للمساعدة في توصيل كتابي للآخرين؟ ماذا؟ لا تريد فمل ذلك؟ حستاء هل تمانع في 
شراء نسخة من كتابي القادم لنفسك؟ 

وتوضح الفقرة السابقة تقنية الصدمة. وهي استراتيجية التماس طلب كبير Alal‏ 
ومن ثم السؤال عن طلب أصغر بكثير. حيث يمكن أن يثير هذا المعروف الكبير تأثيرًا عكسيًا 
مما يجعل lbg paa‏ آخر يبدو آصفر . والذي من شأنه أن يساعدك على كسب معدلات اعلی 
من الامتثال لهذا الطلب النفصل. 

في الدراسة الأصلية التي درست هذه التقنية. سأل روبرت سيالديني وزملاه (AVO)‏ 
مجموعة عشوائية من طلاب الكليات للتطوع في مركز جرائم الأحداث لمدة ساعتین كل آسبوع 
على مدار العامین القادمین. ریما یمکنك تخمین ما حدث. هل طاروا فرخا في الحال بسبب 
هذه الفرصة التي لا تصدق. آلیس كذلك؟ آم تمامًا كما كان متوقعّاء رفض الجمیع تقرييًا 
بطريقة لائقة هذا الطلب الكبير. 

لكن حدث شيء مثير للاهتمام عندما آتبع الباحثون طلبهم الكبير بطلب أصفر: أن 
يصطحيوا الأحداث الجانحين في رحلة لمدة ساعتين إلى حديقة الحيوان. دون عرض الطلب 
الكبير الأولي» وافق AVY‏ فقط من المتطوعين على رحلة حديقة الحيوان: لكن عندما تم تقديم 
الطلب الكبير الأولي (ورفض) ۰ تضاعف الامتثال إلى طلب رحلة إلى حديقة الحيوان لثلاثة 
آضعاف تقريبًا ليصيح ۰ فقد قدم الطلب الكبير الأولي نقطة تثبيت يمكنهم من خلالها 
الحكم على حجم رحلة حديقة الحيوان. مع إرساء نقطة التثبيت الكبيرة تللف. تم اعتبار 
حديقة الحيوان خيادًا أصغر بكثيرء مما يؤدي إلى زيادة معدل الامتثال. 


انقل توقعات عالية. على الرغم من أنني قد أكون متحيراء فإنني أعتقد أن هذا الكتاب 
زاخر بالمعلومات ومفيد ومثير للفاية. وأود أن أؤكد أنك ستقيم الكتاب ب١٠‏ من أصل ۱۰ نقاط. 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


۶ آسالیب الاقناع 


تتضمن الاستراتیجیتان السابقتان في هذا الفصل cl)‏ تقدیم التمویه وتقنية الصدمة) 
تأثيرات عكسية. فلم يكن هناك أي "استیعاب" لنقطة التثبیت. ومع ذلك» تتضمن إحدى 
الاستراتيجيات التي لا تنطوي على ميلنا إلى ضبط تقديراتنا نحو نقطة التثبيت على إيصال 
التوقعات الناسبة. مثل اقتراح أنه عليك تقييم الكتاب ب١٠‏ من صل ۱۰ نقاط. 

كيف يمكنك تطبيق هذه الاستراتيجية في حياتك الخاصة؟ لنفترض أنك aud‏ مقالا 
إلى آستاذك. وسألك عن اعتقادك حول التقدير. ما الذي ستقوله؟ لضمان أعلى درجة 
ممکنة. يمكنك الاستفادة من التثبیت من خلال مزحة بأنك تعتقد أن هذا القال "يستحق 
درجة امتياز". في الظاهر . يبدو أنه تصريح بريءء لكن بما أنك عقلية ذات ذكاء متميز في 
الإقناع الخادع. فقد أدركت أنه عند إشارتك إلى تقدير "ممتاز". فإنك أقمت نقطة تثبيت 
سيستخدمها أستاذك عند تقييم مقالك . 

ومع تثبيت تصوره نحو نهاية مرتفعة من جدول الدرجات. من المرجح ان تكون الدرجة 
أعلى مما لو أنه لم يستقبل نقطة التثبيت تلك. إذا تأثر خبراء قانونيون لديهم ثلائون عامًا 
من الخبرة بنقاط التثبیت. فليس هناك سبب كي يكون الأساتذة خلاف ذلك. 

يمكن أن يكون نقل التوقعات العالية أداة إقناع فعالة للغاية لأسياب عديدة. هذه 
الاستراتيجية هي قوية لدرجة أنني كرست الفصل التالي لها. 


منظور قاری الأفكار: كيف يمكنني استخدام نقاط 
التثبيت في عرض عملي ب١٠٠‏ دولار 


في العرض العملي الافتتاحي لعرض قراءة الأفکار. لعبت لعبة حيث يربح متطوع واحد من 
المتطوعين الثلاثة ٠٠١‏ دولار (ودون ale‏ الجمهور. استخدمت التثبيت كي أجعل الاحتمالات 
في صالحي). 

تتدلى من مائدتي أربعة أظرف ( أسميتها ۰۱ ۰۲ ۰۳ + على التوالي). وشرحت أن sol‏ 
هذه الأظرف يحتوي على ورقة يمائة دولار. دعوت المتطوعين الثلاثة للحضور إلى المنصة 
وطلبت من كل منهم اختيار مظروف واحد. Lily‏ أقول: 
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لقد آجریت هذا العرض عدة مرات على ا منصة. وکانت الأموال في الظروف 
رقم T‏ في الرات الخمس الأخيرة. لکن ماذا آخبرکم بذلك الآن؟ هل آحاول 
التأثیر علیکم لاختیار الظروف رقم al ٩۳‏ آحاول استخدام علم النفس 
العكسي في محاولة لدفعك نحو مظروف مختلف؟ 


باستثناء حالات نادرة للغايةء عادة ما يختار المتطوع المظروف الثاني. لماذا؟ لو طلبت من 
صديقك التفكير في رقم يقع بين واحد وأربعةء هناك احتمالات عالية أن يختار الشخص رقم 
اثنين أو ثلاثة ( رقم ثلاثة في أغلب الأحيان). ab‏ ما يختار الناس رقم واحد أو أربعة لأنه 
يمكن رؤيتهما كثيرًا (ناهيك عن أنك ميزت ضمنا أن الاختيار "بين" واحد وأربعة). 

لکن ناذا اختار المتطوعون المظروف رقم اثنين وليس المظروف رقم ثلاثة؟ إذا لاحظتم. 
فقد آثبطت برمجتي النصية المتطوعين من اختيار المظروف رقم ثلاثة لأنني لفت انتباههم 
إليه. مع تظاهري بأن JUI‏ كان موجودًا في المظروف الثالث لعدة مرات. لم يعد المتطوعون 
يشعرون بالراحة لاختياره. فقد تجنبوا اختيار المظروف الثالث خشية أن یظهروا سذجًا في 
نظر الجمهور (اعتقادًا بأنهم يحاولون تجنبه). ولأن المتطوعين ما يزالون يشعرون بالرغية 
في اختيار أحد الخيارات من المنتصفء فقد اختاروا الخيار الوحيد المتبقي في المنتصف: 
المظروف رقم اثنين. 

بعد أن اختار المتطوع الأول المظروف الثاني. توجهت إلى المتطوع التالي. في هذا الوقت. 
يشعر المتطوع الثاني بمزيد من الضغوط لاختيار المظروف رقم ثلائة. GY‏ المتطوع الأول لم 
يختره (رغم ادعائي أنه قد عُثر على المال كثيرًا داخل هذا المظروف). إذا لم يختره قد لا 
يختاره المتطوع الثالث أيضًاء وإذا انتهى بي الأمر JUL‏ سوف يبدو جميع المتطوعين أغبياء. 
وهوما استبعده المتطوع الثاني باختياره المظروف رقم ثلاثة. 

عند هذه النقطة استبعدت المظروفين رقمي اثنين وثلاثة من العرض. والآن آنا فقط 
بحاجة للتأثير على اختيار مظروف المتطوع الثالث. في الواقع. لقد أثرت بمهارة بالفعل على 
اختياره للمظروف رقم أربعة. يمكنك التفكير لاذا؟ إليك هذه الإشارة: يجب أن تتم عن 
طريق نقاط التثبيت. 
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قي مقتطفات من البرنامج النصي الخاص بي. ذکرت أن الال كان في الظروف رقم 
ثلاثة في العروض الخمسة الأخيرة (ودائمًا ما كنت أذكر الجمهور بذلك ). لذلك. من الرجح 
أن تختار الظروف رقم أربعة لأنني حددت تثبيئًا غير gly‏ كان أعلى من الخیارین التبقیین. 
عندما اضطرت التطوعة الأخيرة أن تختار بين الظروف واحد أو أربعة. من الرجح أن تبداً 
بنقطة التثبیت "خمسة" ثم تهبط حتی تصل للخیار الأول العقول (أي الظروف أربعة). 

لا تتردد في تجربة هذا العرض العملي مع آصدقائك , لکن لا تجرب هذا العرض بأموال 
حقيقية. فالأساليب النقسية غير مضمونة بشکل قاطم. لذا فإنني أمتلك دائمًا العدید من 
الخطط الاحتياطية في عروضي في حال عدم نجاح الاستراتيجية النفسية بالطريقة التي 
ينبغي علیها أن تکون (وهو ما یمکن أن يحدث فى کثیر من الأحيان) . 
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آنت تسیر عبر محطة للمترو. وتمشي مارًا بعازف کمان. فتستمع له عرضًا آتناء سيرك 
لكنك تستمر نحو وجهتك دون توقف . لا شيء حقًا يزعجك. 

الآن تحرك آسبوعین للامام. أعطاك صديقك للتو هدية عيد میلاد سخیة: تذكرتين 
غاليتي الثمن لعازف کمان مشهور عالميًا. على الرغم من آنك لم تسمع dic‏ قطء فإنك في 
غاية الحماس لتشهد واحدًا من أعظم الوسیقیین في العالم. 

تحل ليلة الحفل آخیرّا. فتجلس في السرح, وتنتظر بفارغ الصبر أن يبدأ العرض. یخطو 
عازف الکمان على السرح. ویید اً الحفل. وبمجرد أن يبدأ بالعزف تنبهر. لم یسبق لك 
التعرض لجودة عالية من آداء الکمان. ولذلك تفتنك موهبة العازف حقًا. في نهاية السهرة. 
تنهمر دموعك وتمنحه تصفيقًا حارًا لواحد من أفضل العروض التي شهدتها. 

وقت الاختبار. .. ما الفرق بين عازف الکمان الأول في محطة الترو وعازف الکمان في 
الحفل؟ كان العازف ن محطة الترو شبه جید فط وکان المازف ق الحفل من بين الأفضل 
في العالم. آلیس کذلك؟ ماذا إن كان عازف الکمان الشهیر عاليًا هو نفس الشخص الذي 
كان یعزف في محطة المترو؟ بالتأكيد كنت ستلاحظ مع ذلك الجمال والوهبة في آدائه. آلیس 
کذ لك ٩‏ 

في ۱۲ ینایر من عام ۲۰۰۷ قام عازف کمان بالعزف لمدة £0 دقيقة في محطة 
الترو لساحة لينفن بواشنطن العاصمة. آثناء تلك اله؛ دقيقة, ala‏ عدد قلیل من الناس 
بالتوقف للتبرع ببضعة دولارات. لكن لم یحدث شيء خارج عن الآلوف؛ سار الجمیم 
تقريبًا بخطوته العتادة دون التوقف لیستمع أو ييدي اهتمامّا. لماذا يثير ذلك الدهشة؟ 
عازف الکمان. چوشوا بیل. هو واحد من أعظم عازفي الکمان في العالم. قبل یومین من 
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۸ آسالیب الاقناع 


عرضه في محطة المتروء al‏ بيل بعرض في مسرح محجوز بالکامل في بوسطن حيث يبلغ 
سعر التذاكر ٠٠١‏ دولار تقرييًا للكرسي. ولقد أعلن أنه حتی ald‏ بشراء الکمان الخاص 
به بسعر مذهل يبلغ ۲۰۵ مليون دولار. ولا داعي نلقول. بأن he‏ يعتبر واحدًا من أعظم 
الموسيقيين في العالم. 

لماذا لم يأبه الناس لأدائه في محطة المتروة لماذا قام معظم الناس بالمرور بكل بساطة 
دون التوقف للاستماع لموسيقاه المدهشة5 هل من الممكن ae‏ لشخص أن ينبهر بأداء بيل 
على السرح ومع ذلك یبقی غير متأثر به بالکامل في محطة الترو؟ بعد قراءة هذا الفصل: 
يتعلق بتوقعاتنا وكيف تصوغ تصورنا للعالم. 


قوة التوقعات 


على غرار العقلیات. تفرض توفعاتنا إلى حد كبير تصورنا للعالم. كلما طورنا توقعات لحدث 
معين. صاغت عقولنا تصورنا لهذا الحدث ليتناسب مع توقعاتنا. نحن نرى ما كنا نتوقع أن 
نراه. نسمع ما كنا نتوقع أن نسمع. ونشعر بما نتوقع أن نشعر به. 

إن تأثير العقار المزيف هو مثال واضح على ذلك المفهوم. عندما يختبر الباحتون دواء 
جديدًا على المرضى. فإنهم يعطون بعض الناس الدواء الحقيقي» ويعطون آخرين نسغا 
مزيفة من الدواء ( أي وهمي) لا ينتج عنها أثر. هذه العملية مطلوبة OY‏ توقماتنا في كثير 
من الأحيان يمكن أن تملي نتائج العلاج. نحن عادة ما تظهر علامات على التحسن بعد تلقي 
علاج وهمي لجرد آتنا نتوقع أن تُظهر علامات على التحسن. 

على الرغم من أن آثار العقار المزيف dale‏ ما ترتبط باختبار مضادات حيوية Basie‏ 


أجريت مؤخرًا عن بعض النتائج المثيرة للاهتمام في هذ! الاختيار. لأن الكوكاكولا هي العلامة 
التجارية الغالبة. طور معظم الناس توقع أن الکوکاکولا طعمها أفضلء وتؤكد الأبحاث أن 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


الناس یفضلون الکوکاکولا على البيبسي في اختبارات التذوق غير العمیاء ( أي عندما یکون 
الناس على دراية oh‏ مشروب یتناولون) . لکن تحدث ظاهرة مثيرة للاهتمام عندما تکون 
اختبارات التذوق عمیاء. فعندما لا يُقال للناس أي مشروب یتناولون -وهو حدث يلغي 
التوقعات من العادلة- یفضل کثیرون طعم البييسي بشکل أكبر (2004 „McClure et al.,‏ 

ریما حتی ما یکون أكثر اثارة نلاهتمام هو أن "مفارقة البييسي" تلك مستبعدة تمامًا 
للأشخاص Quill‏ یعانون من تلف في قشرة الفص الجبهي الباطني الوسطي. وهي منطقة 
من الخ مرتبطة بالشاعر. الناس الذين یعانون من هذا التلف في الخ یفضلون طعم البييسي. 
حتی وهم على دراية بأي مشروب یتناولون. لأنهم لیسوا عرضة للتوقعات العاطفية الناجمة 
عن شعبية الکوکاکولا )2008 (Koenigs & Tranel,‏ 

عندما تتمتع عقولنا بصحة جيدة. یمکن أن تؤدي التوقعات العالية إلى الزید من 
النشاط العصبي في منطقة الخ الرتبطة بالتمة. قامت مجموعة من الباحثین بدراسة 
النشاط العصبي لدی الناس عندما شربوا العصیر الذي تم تمییزه بأسعار مختلفة, وعلی 
الرغم من استخدامهم العصیر ذاته في کل حالةء فإن العصير الذي تمیز بسمر آعلی آثار 
نشاضّا عصبيًا أكثر في القشرة الأمامية الدارية فوق محجر العین. وهي منطقة الخ المرتبطة 
بالمتعة (Plassman et al.,2008)‏ وجد الناس طعم العصیر آکثر إرضاءً بمجرد اعتقادهم 
أنه تم شراؤه بسعر آعلی. وبانتالي. التوقعات قوية للفاية لأنها یمکن أن تشکل مفهومنا. حتی 
من منظور بيولوجي. 

لا یمکن للتوقمات أن تشکل تصورنا فقط. لکن یمکنها أيضًا أن توثر على سلوکنا. في 
تجربة آخری, ala‏ بعض الناس بشراء مشروب طاقة بسعره الکامل ۱۸۹ دولار. في حين قام 
آخرون بشراء نفس مشروب الطاقة بسعر مخقض ۰.۸٩‏ دولار. آراد الباحثون دراسة ما ذا 
كانت معرفة الناس نسعر الشروب من شأنها أن توثر على آدائهم في اختبار عقلي. وکانت 
النتائج تثقيفية جدًا. الناس الذين اشتروا الشراب بالسعر الكامل قاموا بتأدية أفضل بشكل 
ملحوظ عن الناس الذين اشتروا الشراب بسعر منخفض, على الرغم من أنه كان الشراب 
ails‏ تمامًا في كل حالة )2005 (Shiv, Carmon, & Ariely,‏ طور الناس الذين اشتروا 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


۰ آسالیب الإقناع 


الشروب بالسعر الکامل توقعات آعلی من فاعلية الشروب. مما تسبب لهم في تأدية أفضل 
بالهمة العقلية. قي حين طور الناس الذین قاموا بشراء انشروب بسعر مخفض توقعات أقل, 
مما تسیب لهم في تأدية أسوأ بالهمة العقلية. حتی شيء بريء مثل ثمن مشروب طاقة یمکنه 
نقل توقعات معينة. والتي يمكنها بعد ذلك التأثير على تصورنا و سلوکنا. 


اذا تكون التوقعات قوية جد ٩۱‏ 


لماذا تكون التوقعات قوية جدًا5 أحد التفسيرات المحتملة تكمن في التثبیت. يشبه إلى حد كبير 
الضبط من نقطة تثبیت نحو مجموعة من التقدیرات القبولة (علی سبیل الثال. ۷۰-۰ ي 
المائة ترجح شراء كتابي القادم) e‏ يبدو أننا آیشا نضبط نحو مجموعة من التوقعات العقولة. 
على سبیل الثال. عند شرائك لهذا الکتاب. سیکون من الستحیل أن تعرف مدی جودته 
بالضبط. لذلك من الحتمل أن تطور مجموعة من التوقعات. 

الآن لنفترض أنك قبل أن تقراً هذا الکتاب. قال صديق لك انه كان أفضل کتاب قام 
بقراءته على الإطلاقء وبالتالي حدد نقطه تثبیت ف النهاية العليا من سلسلة التوقعات. 
عندما تقرأ الكتاب في الواقع. قد تضبط نزولا من نقطة التثبيت تلك حتى تصل إلى آبعد 
نقطة في نطاقك الأصليء والتي ستكون بطبيعة الحال بالقرب من النهاية العليا. من ناحية 
أخرىء إذا تلقيت نقطة تثبيت أقل من النطاق الخاص بك. يمكنك الضيط صعودًا من تلك 
النقطة حتى تصل إلى أبعد نهاية سفلى من هذا النطاق. في LIS‏ الحالتین. فإن توقعاتك 
-عالية al‏ منخفضة- عملت كنقطة تتبیت شكلت التصور الخاص بك. 

وعلى نحو مماثل. لأن نقاط التثبيت المبالغ فيها يمكن أن تنتج تأثيرات متفاوتة» فمن 
الممكن أيضًا للتوقعات أن تأتي بنتائج عكسية إذا كانت مبالفًا فيها بشدة. إذا ذكر صديقك 
أن هذا الكتاب كان Mae‏ جدًا إلى درجة أنه قد يستحث معتقدات جديدة أو يتسبب في تدمير 
العالم بأكمله. فإن تلك التوقعات من المرجح أن تنتج تأثيرًا متباينًا يجعل رأيك الفعلي في 
الكتاب أسواً. 
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على الترغم من ذلك» تظهر الأبحات أن نقل التوقعات العالية fo)‏ والقابلة 
للتصدیق) سیقود dale‏ شخصا ما الى إدراك حدث لمطابقة تلك التوفعات. بالاضاهة 
إلى آلية التثبیت. هناك بضعة مبادی آخری یمکن أن تقسر لماذا تکون التوقعات قوية جدًا 
قي حالات معینة. 


الاتحیاز التأکيدي. آولا يمكن لتوقعاتنا أن تشکل مفهومنا بسبب الانحیاز التأکيدي. 
وهو الیل الطبيعي لدی الناس للحصول على معلومات لتأكيد معتقداتهم أو توقماتهم 
.(Nickerson, 1998)‏ 

لنفترض أنك تعتقد في ظاهرة الاحتباس الحراري, لکن كنت في محاولة لاتخاذ قرار 
غير متحیز بشأن ما إذا كان موجودًا في الواقع al‏ لا. إذا آردت البحث في هذا الموضوع بدقة 
آکثر, قد ترجع إلى جوجل وتبحث في "آثار ظاهرة الاحتباس الحراري". بئسّاء لقد سقطت 
بالفعل فريسة للانحیاز التأكيدي GY‏ مصطلحات البحث تلك تقر بمهارة بوجود ظاهرة 
الاحتباس الحراري. معظم نتائج البحث التي تظهر سوف تشرح الآثار التي يمكن أن تنتج 
عن الاحتباس الحراري. مما يقودك إلى استنتاج منحاز أن الاحتباس الحراري له وجود. 

نحن نشعر برغبة قوية لتأكيد توقعاتنا لأنه من المزعج ألا تطابق العلومات توقعاتنا. 
مثل معظم الناس» قد تجفل عندما تسمع تسجيلا لصوتك. فالصوت الذي يخرج من الجهاز 
يبدو غريبًا بحيث لا يمكن أن يكون.صوتك. لكن انتظرء هل نفورك ناتج عن جهاز تسجيل 
رديء أم عن توقعاتك؟ 

عندما نتکلم. تسمع عقولنا صوتّا مختلقًا عن الصوت الذي يسمعه الآخرون. عندما 
نطلق صوتناء تسبب العضلات التي تنتج حديثنا ذبذيات تمتد من عنقنا إلى آليتنا السمعية 
لعقولناء وهذه الذبذبات تشوه صوتنا داخليًا. ولأن هذه الذبذيات تحدث AMES‏ يسمع 
الآخرون (بما فيهم مسجل الصوت) صوتك دون تلك التشوهات - أي يسمعون صوتك 
الخارجي الحقيقي. مع مرور الوقت. تألف صوتك المشوه داخليًا لدرجة أنه عندما تسمع 
الصوت الحقيقي الخاص بك من جهاز تسجيلء يبدو صوتك مختامًا lia‏ وهذه التوقعات 
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۲ أساليب الاقناع 


التعارضة هي السبب وراء نفورك من صوتك. آفضل طريقة تجعلك تقدر صوتك هي أن 
تعتاد على الطريقة التي يتردد بها Lim‏ يزداد استمتاع الناس الذين لدیهم خلفية ‏ العمل 
الصوتي (علی سبیل المثالء مذيع الرادیو) في نهاية الطاف بنفمة آصواتهم لأن التعرض 
التکرر یساعدهم على تطویر التوقعات الناسیة. 

كيف یمکننا التفلب على التوقعات التعارضة قي حالات آخری؟ أسلوینا الشهور هو 
التجنب الانتقائي. نحن ببساطة نتجاهل العلومات التي لا تطابق توقماتنا. في کثیر من 
الحیان. یمکن لعقولنا أن تکون لغرًا". في الواقع. قم بقراءة البیان التالي: 


OUR 
BRAINS 
CAN BEA 
A MYSTERY 


اقرا البیان مرة أخرى, أتلا حظ ue‏ غير عادي؟ هناك احتمال کبیر أنك فوت حرف 
A‏ الزائد قبل كلمة MYSTERY‏ 

بعد أن ذ کرت أنه "یمکن لعقولنا أن تکون لغرًا" وطلبت منك أن تقرأ ذلك البیان الإضاق. 
واجهت صيغة مماثلة وریما تکون قد توقعت أن تکون تلك القولة مشابهة لتلك الوجودة ببياني 
الاصلي. إن توقعاتك على الأرجح قامت بتشکیل تصورك لهذه القولة وتسببت في تجاهلك 
لذلك التعارض بحيث يمكنك تأكيد توقعاتك. لكن الآن بعد أن أدرك عقلك الواعي تلك 
الكلمة الاضافية, أصبح ذلك التعارض واضحًا جدّ! لدرجة أنه من الممكن أن يكون مدهضًا 
كيف Sal‏ تفويت مثل هذا الخطأ الفاضح في المقام الأول. 


نبوءات تحقق داتها. في كل التفسيرات السابقة -التثبیت. الانحياز التأكيديء التجنب 
الانتقائي- لم يتغير الواقع الموضوعي لحدث ما قط. الشيء الوحيد الذي تغير هو تفسيرنا. 
ومع ذلك. يمكن لتوقماتنا أيضًا أن تغيّر الواقع الموضوعي. 
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آوصل توقعات عالية 4۳ 


لنفترض أن صديقتك ديبي تقوم بتعريفك على صدیقتها اميلي. قبل أن تلتقي 
ياميلي. تصفها لك ديبي بأنها باردة ومتحفظة وغیر ودود. مما يجعلك تطور توقمًا AGL,‏ 
لن تکون على وطاق معها. وعند لقاء اميلي. تجد أن توقعك قد تحقق: شخصیتها تبدو 
متباعدة ولا یمکن الاقتراب منها ولا يبدو أنك قادر على التواصل معها. عندما تنتهي 
المحادثةء فإنك ترحل دون أية نية للتفاعل مع اميلي مجددّا في الستقبل بسبب سلوکها 
غير الودي. 

لکن دعونا نعود لثانية. وبدلا من أن تقوم ديبي بوصف إميلي بأنها باردة ولا یمکن 
الاقتراب منها. تنفترض آنها وصفتها بأنها ودود. وطيبة ومرحة. سیجعلك ذلك الوصف 
تطور مجموعة مختلفة تماما من التوقعات حول شخصية اميلي. عند لقائها مع تلك التوقعات 
الجديدة. ستجد بدلا من ذلك أن شخصیتها Male‏ جدًا وممتعة وحيوية. وعندما تنتهي 
المحادثة. فإنك ترحل ولديك آمال عالية بأن تتفاعل معها مرة آخری. 

فرصا أن اميلي كانت نفس الشخص في كل سیناریو. هل كانت تلك النتائج بسبب 
تصورك لاميلي, al‏ كانت بسبب سلوك إميلي الفعلي نحوك؟ هذا سؤال مخادع. فقد تفیر كل 
من تصورك وسلوك إميلي الفعلي بسبب توفعاتك. 

هل تذكر الحكاية الافتتاحية مع عازف الكمان؟ في تلك الحالة, تأثر تصورك فقط. 
فأنت لم تكن تتفاعل مع عازف الكمان. لذلك لم تؤثر توقعاتك عليه أو على قدراته الموسيقية 
بأي شكل من الأشكال. كانت قدراته الموسيقية في محطة الترو By‏ الحفل المكلف هي نفسها 
بالضبطء الاختلاف في التصور الخاص بك حدث فقط من خلال تفسيرك. 

في الموقف الذي حدث مع اميلي. على أية حال. تقاعلت معها بالفعل. وهكذا كنت قادرًا 
على التأثير على رد فعلها وسلوكها نحوك. الأهم من ذلك. أن سلوكك الأولي نحو إميلي 
نتج إلى حد كيير عن توقعاتك. عندما وصفتها ديبي بأنها باردة ولا يمكن الاقتراب منها. 
تسببت توقعاتك لسلوك إميلي غير الودي في أن تتصرف بطريقة سلبية نحوها. إذا كانت 
إميلي شخصًا غير ودود. فلماذا يجب عليك أن تبذل جهدًا ليكون توجهك نحوها إيجابيًا؟ 
وبالتالي» أصبحت أنت أول شخص يعكس توجهًا غير وديء ولیس إميلي. ونتيجة لموقفك 
السلبي. كانت ردة فمل إميلي بطريقة سلبية ممائلة ( استجابة نموذجية من أي إنسان 
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عادي) . عندما جارت اميلي سلوکك غير الودي. قمت بإساءة تفسیر ذلك السلوك على أنه 
صادر منها فقط. حسب وچهة نظرك. كنت تتصرف على طبیعتك. وکانت اميلي هي من 
یتصرف بشكل غير ودي. 

على الجانب الآخر. عندما اکتشفت أن شخصية اميلي ممتعة ومرحة. كنت متحمسًا 
للقائها. عندما تحدثت مع إميلي» كانت شخصيتك متفائلة وحيوية لأنك توقعت أنك ستکون 
على وفاق معها. ونتيجة لسلوکك اللطیف. تصرفت اميلي بطريقة ممائلة وکان موقنها 
إيجابيًا نحوك. 

يمكن للتوضيح السابق أن يفسر بالنبوءة ا محققة لذاتها )1970 (Rist,‏ وغالبًا ما 

تتحقق توقعاتنا لحدث ما لأنها يمكن أن تجعلنا نتصرف بطرق توّدي إلى النتيجة المتوقعةء 

كما هو الحال في التوضیح السابق للموقف مع اميلي. ی کت ا أو غير 
دقيقة. یمکن لهذه التوقعات أن تفیر سلوکك بطريقة تتسبب ‏ حدوث النتيجة التوقعة, 
وبالتالي مصطلح "النبوءة الحققة لذاتها". 

نحن Bale‏ ما نوجّه بنبوءات تحقق ذاتها كل یوم دون أن ندرك ذلك. تخیل آنك تذاكر 
من أجل امتحان مل اذا توقعت أن یکون أداوك Liners‏ قد تحفز نبوءة محققة لذاتها 
وتفشل ‏ الامتحان لأنك سوف تنخرط ‏ سلوکیات لتحقیق توقماتك gle)‏ سبیل es‏ 
عدم المذاكرة). ناذا تهتم بالمذاكرة اذ! كنت ستفشل على أية حال؟ ستکون المذاكرة عديمة 
القائدة. ومع AS‏ إذا كنت تتوقع أن يكون أداؤك جيدًا في الامتحان. سيكون من الأرجح آن 
تنخرط في سلوك لتحقيق تلك التوقمات المتفائلةء وهي أن تدرس آکثر وتقوم بالأشياء المناسبة 
لتسأعدك على اجتياز الامتحان ( على سبيل JÈL‏ تناول الطعام بشكل جید , والحصول على 
قسط كاف من النوم. وما إلى ذلك) . 

لنأمل أن تساعدني توقعاتي العالية لهذا الكتاب على تأليف كتاب تجدونه مثيرًا 
للاهتمام وغنیٌا بالعلومات. أثناء كتابة هذا الکتاب. وضعت توقعًا بأن هذا الكتاب سيكون 
عظيمًاء وعلى الرغم من أنني لا يمكن أن أكون الشخص الذي يصدر حكمًا على الكتاب. 
فإنني أستطيع أن أقول لكم إني أمضيت ما يقرب من ۱۵ ساعة (age‏ خلال الأشهر القليلة 
الماضية في العمل بجد على هذا الكتاب. كانت توقعاتي عالية جدًا لدرجة أنني تركت وظيفتي 
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آوصل توقعات عالية ۵ و 


الاستشارية للانتهاء من تأليف هذا الکتاب. وکنت أعيش على نظام الکرونة رامن الغذائي 
في الأشهر القليلة الماضية حتى أتمكن من الانتهاء منه. لو كانت توقعاتي منخفضة: لم أكن 
لأدفع نفسي إلى Lad‏ الإرهاق الذهني والبدني كي Calg)‏ هذا الكتاب. 

لاذا أكشف هذا لكم؟ ينبغي أن تعرفوا الجواب الآن: بالطبع كي أنقل إليكم توقعات 
عالية بشأن هذا الكتاب. 


استرائيجية الإفناع: 

نقل توفعات Atle‏ 

إذا كنت تريد أن يدرك الناس as‏ أكثر ايجابية. يجب أن تنقل إليهم توقعات OF ayle‏ 
تلك التوقعات العالية ستكون العدسة التي تشكل إدراكهم. على الرغم من أن هذا هو أحد 


ee‏ الواضحة لهذا الفصلء فان هذا القسم سیتناول شرح جائب رئيسي آخر من تلك 


الانطباعات الأوئى : Lay pee‏ استفرق خمس توان لحساب قيمة العادلة التالية: 
۱ ۲ < ۳ #« ۶ »ا ۵ 2 6 2 ۷ > ۸ 


الآن وقد آصبحت لديك الاجابة, هل تعتقد أن إجابتك ستکون مختلفة إذا طلبت منك حساب 
atoll‏ التالية بدلا من الأولى: 


۱ عد ك 2 ۵ عر 2 > ۳ يمر ۲ ير‎ ۷ KA 
لا تختلف کلتا العادلتین في جوهرهما. الفارق الوحید هو ترتیب الأرقام. لأن کلتا العادئتین‎ 
تؤدي إلى النتيجة نقسها. قانه من الأسلم أن نفترض أن تخمينك سیکون نفسه. اليس‎ 


كذلك5 بالعکس, تبين البحوت أن افتراضك سیکون مختلما للفاية اذ! طلبت منك حساب 
المعادلة الثانية بدلا من الأولی. 
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١‏ آسالیب الإقناع 


آجری آموس تفيرسكي ودانیال کانیمان (۱۹۷۲) دراسة ووجدا أن متوسط حساب 
العادنة للاشخاص الذین عرضت علیهم المادلة الأولى كان ۰۵۱۲ بینما متوسط من رضت 
علیهم العادلة الثانية كان ۲۵۰ , ۲. 

يشير المنطق والأساس النطقي إلى أنه ينبغي أن تکون الاجابات واحدة, لذا ما الذي 
آثار هذا الاختلاف؟ يمكن أن نجد الجواب في تأثير الأسبقية: الذي يصف كيف يمكن أن 
تحقق المعلومات التي قدمت في تسلسل في وقت سابق تأثيرٌ را كير من ا معلومات التي قدمت في 
تسلسل في وقت لاحق (1۷1070001>,1962). يمكنك التفكير في تأثير الأسيقية کنوع من آنواع 
التثبيت. تحدد هذه الأرقام الأولية نقطة تثبيت معينة Lal)‏ عالية أو منخفضة استنادًا إلى 
العادلة) u‏ وهو ما يؤثر على تقديرات الأشخاص. 

كي نفهم كيف يتصل هذا بالتوقمات. دعونا ندرس تجربة كانت فيها مجموعتان قيل لهما 
إنهما سيتعاملان قريبًا مع شخص آخر. علمت المجموعة الأولى أن هذا الشخص (ذكيء وكادح» 
وعفوي, وحاسم. وعنید . وحسود )؛ في حين تلقت المجموعة الثانية نفس المعلومات ولكن بترتيب 
عكسي (أي» agian‏ وعنيد. وحاسم. وعفوي. وکادح. وذكي). وبالتالي تلقت كلتا المجموعتين 
نفس المعلومات. إلا أن المجموعة الأولى تلقت المعلومات بترتيب يُظهر الصفات الإيجابية في 
البدايةء Lal‏ المجموعة الثانية فتلقت المعلومات بترتيب يُظهر الصفات السلبية قي البداية. 

الآن وقد فهمت تأثير الأسبقية, ريما يمكنك تخمين ما حدث. وضعت المجموعة الأولى 
التي تلقت الصفات الإيجابية في البداية انطباعًا أفضل بكثير حول الشخص الذي ستتعامل 
(Asch, 1946) anc‏ شكلت تلك الصفات الأولية توقعات المشاركين حول ما تبقى من. 
معلومات في هذا التسلسل. بمجرد تشكيل هذا الانطباع الأولي» كرسوا اهتمامًا Jal‏ لما تبقى 
من التسلسل؛ لأنهم افترضوا أن الانطباع الأولي كان دقيقًا بما فيه الكفاية. 

ما آوجه الاستفادة العملیة؟ الانطباعات الأولى أمر غاية في الأهمية. سوف يشكل 
تعرض الأفراد الأولي لرسالتك تصورهم لما تبقى من رسالتك . فمن أجل تحقيق آقصی قدر 
من الاقناع الخاص بك. تحتاج إلى صنع انطباع آولي قوي بحيث بمکنك نقل ass‏ عالية 
لبقية رسالتك. كما ستعرف في الفصل ١١ء‏ ینطبق هذا المبدأ كلما قمت برسم سلسلة لنماذج 
متعددة من التبریر» مثل دعم الحجج في مقال مدرسي أو مقترح تجاري. 
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منظور انوم المغناطيسي : 
اذا یمکن للتوقعات العالية أن تجعل من 
شخص ما موضوعا رائعا للتنويم المغناطيسي 


بالإضافة إلى امتلاكي خلفية قوية كقارئ آفکار. فإنني أمتلك خلفية قوية أيضًا في التنويم 
المغناطيسي. ومع ذلك؛ اخترت عدم إجراء التنويم الفناطيسي للترفيه؛ لأنني لا أريد 
تشويه نظرة الناس له. فبینما يمكن للتنويم المغناطيسي أن يكون مسلیّا للفاية, غالبًا ما 
يضع الناس مفاهيم خاطئة die‏ لأنهم يعرفونه من خلال عدسة الترفيه فقط. في الواقع. 
يعتبر التنويم المفناطيسي أحد الأساليب السريرية الفعالة للغاية والتي يمكنها علاج 
مجموعة واسعة من الحالات والعادات (بعض الاستخدامات الشائعة هي: الإفلاع عن 
التدخين وفقدان الوزن) . 

ومع ذلك. فان واحدًا من الأوجه المثيرة للاهتمام بخصوص التنويم الفناطيسي هو 
أن التوقعات تحدد إلى حد کبیر إلى أي مدی یمکن للشخص أن ينوم مغناطيسيًا. لفهم 
هذه الفکرة. يجب أن تعرف آولا أنه يمكن تنویم أي شخص مغتاطيسيًا. والأهم من ذلك, 
فقد كشف البحث أن هناك عددًا قلیلا جدًا من السمات البارزة للأشخاص القابلين للتنويم 
المغناطيسي بشكل كبير. وبعبارة أخرى. يمكن أن يمتلك آنواع الناس القابلين للتنويم 
اناا بسهولة مجموعة واسعة من السمأت الشخصية. فليس هناك نوع واحد من 
الأشخاص القابلين للتنويم المغناطيسي. 

علاوة على ذلك. يمكن للفرد السيطرة على الأشياء القليلة التي تحدد إذا ما كان 
الشخص قابلا للتنويم المغناطيسي. على سبيل المثال؛ يعتبر الناس أكثر عرضة للتنويم 
المغناطيسى إذا توقعوا أنه من الممكن تنويمهم مغناطيسيًا أو آنهم من النوع الذي يمكن 
تثويمكه مغناطيسيًا بسهولة )2005 Oakley,‏ & 33201)). تذلكء. كي تتمكن من تنویم 
شخص ما مغناطيسيًا بنجاح» تحتاج إلى نقل توقعات أنك قادر على ذلك. 

ما زلت أتذكر Jol‏ شخص حاولت تنويمه مغناطيسيًا على الاطلاق. فقد أراد صديقي 
بشدة الإقلاع عن التدخین. وأردت هنا سنا عق ته کت ادن التنويم المغناطيسي في ذلك 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


۸ آسالیب الإقناع 


الوقت. لذا قررت أن أضع معرفتي في آول اختبار رسمي. على الرغم من أنه كانت بداخلي 
آفکار متشككة إلى حد ما بشأن التنویم الفناطيسي (صراحة. لم أكن آعتقد أنه سینجح). 
لكنني آدرکت أنه ما يزال Sle‏ نقل التوقعات الناسبة. 

وید لا من البوح بشكوكيء تظاهرت بالثقة كي أؤكد لصديقي أن الأمر سینجح. لاحظ 
صديقي ثقتي وقناعتي بالتنویم الفتاطيسي. فأصبح عندها آکثر ثقة واطمتنانًا لقدرتي على 
تنویمه مغناطيسيًا. ونتيجة لتوقعاته التزايدق. آصبحت قادرًا على إدخاله إلى حالة عميقة 
من التنویم الفناطيسي, وبعد عشر دقائق من اعطائه بعض الاقتراحات المفيدة تجاه عادة 
التدخین. آخرجته من حالة التنویم المغناطيسيء وقد أقلع عن التدخین حتی یومتا هذا. 

من تلك اللحظة. بدأت نقل نفس التوقعات إلى أي شخص آخر آنومه مغناطيسيًا 
حتى یومنا هذا. فإذا كنت على وشك تنویم شخص التقیت به للتو مغتاطيسيًاء فإنتي بعد 
۱۰-۵ دقائق من الحديث dee‏ أبتسم وأقول: "إنه آمر رائع. يبدو أنك شخص قابل للتنويم 
الفناطيسي بشكل كبيرء ويبدو أنك من النوع الذي يمكن أن يدخل في حائة عميقة من التنويم 
الفتاطيسي بسهولة. إنها صفة عظیمة". GY‏ كثيرًا من الأشخاص تساورهم شكوك حول 
قابليتهم للتنويم الغناطيسي (في كثير من الأحيانء بسبب الطريقة التي ضور بها التنويم على 
المسرح) ء وهذه الطريقة تزيل أي دفاع عقلي يمكن أن يساور الفرد. كما يعزز توقعاتهم بأنه 
سيتم تنويمهم مغناطيسيًا. وق القابل. يجعل الأمور أسهل بالنسبة لي كي أرشدهم إلى حالة 
عميقة من التثويم المغناطيسي. 

على الرغم من أنني تعلمت التنويم الغناطيسي بشكل رئيسي من خلال دراسة البحوت 
الأكاديمية حول هذا الموضوع. فإنني أوصي بالسعي إلى التدريب المناسب إذا كنت مهتمًا 
بتعلمه. يتم تقديم التدريب على العلاج بالتنويم المفناطيسي في جميع آنحاء البلاد. وريما 
بالقرب من موقعك. التنويم الفناطيسي هو مهارة رائمة. لكن لأنه يمكن أن يكون NB Ug‏ 
يجب عليك أن تسعى للحصول على التدريب المناسب إذا كنت مهتمًا بتعلمه. 
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تطبیق على آرض الواقع : 
العطلة العائلية (الجزء ۱) 


في نهاية كل خطوة من خطوات هذا الکتاب. سوف آقدم "تطبیقّا "adlg‏ يوضح كيف یمکن 
البدء في هذه الخطوة في السيناريوهات اليومية. في هذا 7 الأول تريدين أن تأخذ 
عائلتك عطلة خلال بضعة آشهر, لكنك تتوقعين مواجهة بعض المعارضة من زوجك السئول 
عن الميزانية. تعرفین أن الأسرة لدیها ما يكفي من المال المدخرء لذلك عليك أن تقرري تنفيذ 
بعض الأساليب لجعله أكثر تفتهًا. 

وعند النظر إلى ابنتك التي تبلغ من العمر سبعة أعوام. ماكنزي. تقررين أن رحلة 
صغيرة إلى ديزني لاند لن تترك لها ذكريات جميلة فحسب. لکنها ستكون عطلة بأسعار 
معقولة مقارنة بأي بديل في جميع أنحاء العالم آیضا. من أجل أن تجعلي زوجك أكثر انفتاحًا 
أمام هذه الفكرةء لا بد أن تخططي لتثبيت إدراكه عن طريق جمع معلومات عن السفر 
لعطلتين محتملتين: )١(‏ عطلة مكلفة للفاية حول العالم. و(۲) رحلة إلى ديزني لاند وهي 
ما ترغبين فيه. 

أنت تعلمين أن زوجك المسئول عن الميزانية لن يوافق أبدًا على الخيار الأول لذلك 
عليك أن تخططي لتقدیم هذ | الشرلك لوضع نقطة تثبیت عالية. وعندما تقدمين خيار العطلة 
الثانية (رحلة إلى ديزني لاند)ء فان التأثير العكسي من شأنه أن یجعل هذه العطلة تبدو 
- آصفر كثيرًا بسبب الإدراك المرتكز حديثًا عند زوجك. 

يعود إلى المنزل من عمله في أحد all‏ فتضعين هذه الخطة موضع التنفین. لكن قبل 
أن تطرحي فكرة أخذ عطلة عائلية. ضعي احتمالات أخرى لصالحك عن طريق الإشارة إلى 
آن ماكنزي بدأت في تناول الخضراوات - وهو الطعام الذي كانت لا تحیه دائْمّا. مع هذه 
الحادثة التي تنطوي على تفتح عقلية ماكنزيء تأملين في تفعیل تصور زوجك نحو تفتح العقل 
بحيث یضع تصورًا آکثر تفتحًا بشکل مؤقت. 

وعند انتقالك من تلك المحادثة إلى فكرة أخن عطلة (علی سبیل الثال. الحديث عن 
ماكنزي ...): يمكنك تقديم خيار العطلة المكلفة جدّا. والتي سيرفضها على الفور كما هو 
متوقع. ومع إدراكه الملحق بنقطة التثبيت العالية. يمكنك بعدها تقديم الخيار الثاني عن 
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0١‏ آسالیب الاقنا ع 


رحلة ديزني لاند. وبنظرة تأملية مكثفةء سيقول إنه ما زال مترددًا ويحتاج إلى وقت للتفكير 
ف الأمر. 

l‏ اللعنة. لم يكن هذا هو الرد الذي تريدينه. لكن لا تقلقي. هذا الكتاب سوف يشرح عددًا 
هائلا من أساليب الاقناع الاضافية التي يمكنك استخدامها لاقناع زوجك مغلق الأْفق. سوف 
نعود مرة آخری إلى هذا السیناریو قي وقت لاحق» وسوف آشرح كيف يمكنك دمج آسالیب 
الإقناع الأخرى للوصول إلى استجابته. 
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iY‏ استخرج توچهات منلانمة 
1 ° ۱ ۱ “ 
أجفل وسالتكت مأليكة ۱ 
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۴ آسالیب الاقناع 


نظرة عامة : 
استخرج توجهات متلائمة 


ذکرت في مقدمة هذا الکتاب أن جزءًا من هدق هو جعل هذا الکتاب الأكثر تظلیلا في 
مجموعتك. على الرغم من کونها تبدو عبارة بريثة, فانها تحتوي على بعض البادی النفسية 
القویة: 


ك أولاًء هیأت هذه العبارة فکرة التظلیل مها زاد من احتمالية مشار ككك ق هذا 
السلوك ( الفصل الاول: Gas‏ عقلياتهم ). 

> وقد نقلت حقيقة أنني ذکرت أن على هذا الکتاب أن يصبح الأكثر تظلیلا في 
التزايدة. أصبح من المحتمل أن تشارك في النبوءات المحققة لذاتها من خلال 
قيامك بوضع تظليلات أكثر مما تفعل عادة. لكن لم يكن لهذه العبارة أن تنجح 
إن لم تكن تظلل على الإطلاقء أنا متأكد من وجود أشخاص كثر يقرءون هذا 
الكتاب ويقومون بالتظليل أكثر مما يفعلون عادة. 


لكن هناك فائدة أخرى مهمة للغاية من ذكر العبارة الخاصة بالتظلیل. وهذه الفائدة هي 
التركيز الأساسى للخطوة الثانية فى هذا الكتاب: 
> إذا وجدت نفسك تقوم بالتظليل أكثر من عادتك؛ فمن المحتمل أنك تطور 


تعني كلمة متلاكم في الأساس "متوافقًا". إذا كان هدفك متخرطا في سلوك معين ) على سبيل 
المثال: التظليل). فسوف يشعر بضغط أكبر لتطوير توجه "متلائم" مع هذا السلوك. على 
سبيل الثال. إذا كان يقوم بالتظليل أكثر مما يقوم به Babe‏ سيخمن إذن أنه لا بد أن يكون 
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استخرج توجهات ملائمة oY‏ 


هذه النظرية هي البداً الأساسي في الخطوة ۲ هذا الکتاب. GY‏ الناس یمرون برغية 
طبيعية في الإبقاء على توجهات تتوافق مع سلوکهم. یمکنك استخراج توجه سیکون مناسبًا 
لوقفك من خلال تحویل لفة جسد شخص ما أو سلوكه لیعکس هذا التوجه. سیشرح الفصلان 
التالیان سبب أن هذا البداً قوي للغاية وکیف يمكنك البدء فى تطبیقه. 
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الفصل ٤‏ 
التحكم 2 Aad‏ الجسد 


ضع قلمًا في فمك. آثناء قراءتك لهذا الوصف الافتتاحي للفصل. وعض عليه بأسنانك. 
استمر بالامساك به بأسنانك حتی تصل للقسم التالي ۰۰۰ سوف آفسر لك السبب بعد بضع 
ققر ات. 

تعد لفة الجسد موضوعًا رائجًا. ادخل أي محل لبیع الکتب وحتمًا ستجد مجموعة 
كبيرة متنوعة من الکتب عن الكيفية التي يمكنك بها استخدام لفة الجسد لفك رموز آفکار 
الشخص الد اخلية على الفور. لسوء الحظ. الکثیر من هذه الکتب غير دقیق ومضلل لأنه 
يقدم مزاعم قائمة على الحدس فقط, بدلاً من آبحاث موثوقة. هل هذا يعني أن مجال لفة 
الجسد محکوم عليه بالفشل؟ لا. لحسن الحظ, على الرغم من أن بعض الجوانب تجعل 
مجال لغة الجسد يبدو Lele‏ زائفا. فان هناك بعض الدلائل الوثوقة تدعم مزاعم مفاجئة. 
Lag‏ لذلك. کل البادی الوجودة في هذا الفصل قائمة على ذلك البحث الوئوق. 

على وجه التحدید يركز هذا الفصل على موضوع ساحر والذي جذب كثيرًا من انتباه 
باحثين في العقد القائت: ا معرفة ا متجسدة. یمکن للمعرفة التجسدة أن تفسر لم: 


> تکون cut‏ التقدم لوظيفة فرص آفضل للحصول علیها اذا كانت سيرته 
الذاتية مرفقة بحافظة آوراق ثقيلة مقارنة بتلك الرفقة بحافظة أخف وزنًا 
.Jostmann, Lakens, & Schubert, 2009)‏ 

> يمكن لكتابة آفکار سلبية عن نفسك أن تقلل من تقديرك لذاتك. نکن فقط عند 
کتابتك لهنه الافکار بيدك المهيمنة )2008 (Brifiol & Petty,‏ 

> الأشخاص الذین یضفطون بأذرعهم لأعلى وهم یجلسون على الطاولة 
يتناولون كمكًا محلى أكثر بكثير من آونشك الذين يضغطون أذرعهم لأسفل 
.(Férester, 2003)‏ 
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التحکم في لغة الجسد 8ه 


تؤكد المرفة التجسدة على أن العقل والجسد متداخلان. نحن عادة نفترض أن العقل يؤثر 
على الجسد. لکن هذه العلاقة تعمل في الاتجاه العكسي أيضًا. بحیث أنه یمکن لجسدك 
وأفعالك السلوكية أن تؤثر على أفكارك وادراکك وتوجهاتك والعدید من الآليات العرفية 
الأخرى. 

مع مرور الوقت. توصلنا إلى ربط آفعال سلوكية معينة بحالات عقلية محددة. هذه 
تحفز الالية العرفية المناظرة )2005 (Niedenthal et al.,‏ على سبيل المثال. أصبحت 
قبضة اليد مرتبطة بشکل کبیر بالعد ائية بحیث إن الرجال الذین تم التأثير علیهم بمکر كي 
بضموأ قبضه یدهم ( تحت ستار Lage‏ من نوع "صخرة:, ورقة. مقص" ) صنقوا آنفسهم على 
أنهم أكثر حزمًا في مهام تبدو غير (Schubert & Koole, 2009) aLa als‏ 

الآن وقد أصبح لديك فهم أفضل للمعرفة التجسدة. فان الثلاث نتائج ذات التعداد 
النقطي قد تكون أكثر منطقية: 


> إذا كانت السيرة الذاتية آثقل -حتى لو كان هذا الثقل یرجم إلى الحافظة 
الثقيلة- يربط الناس هذا الثقل على نحو خاطی بالقيمة. ليس فقط مجرد 
اعتقاد غير منطقي Gl‏ هناك معلومات أكثر محتواة داخل السيرة الذاتية. 
لكن Leal‏ هناك تعبير مجازي SLE‏ أن الأشياء المهمة تميل لأن يكون "وزنها 
أكبر". 

تاد تقال كتاية فار اة صر تقك سن hS has badii dpn‏ 
بيدك المهيمنة؟ عندما تقوم بكتابة أفكار سلبية عن نفسك بيدك غير المهيمنة. 
يختفي التأثير لأنك تصبح أقل ثقة قي قدرتك على الكتابة. ثقص الثقة الذي 
تشعر به من الكتابة يتم إرجاعه لسبب نقص الثقة في صحة هذه الأفكار 
السلبية: 


> عندما نضغط بأذرعنا لأعلى على الطاولة. تشيه هذه الحركة ثنی ذراعنا 


۸ 


هة التصسورف عتما تحن كينا ها دا0 د ای او تا تیه طا 
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1 آسالیب الاقتا ء 


منهم أن یدفعوا ذراعهم لأعلى کمکا محلی أكثر بکثیر مقارنة بالأشخاص 
الذين طلب منهم دفع آذرعهم lau‏ وهو تصرف نقوم به عندما ندفع Eads‏ 
فا ن اهنا 


كما سوف تکتشف ق هذا الفصل, تعد العرقة المتجسدة ظاهرة ساحرة مع امکانات 
هائلة. 

بالفسبة للذین ما زالوا یعضون على قلم بأسنانهم. یمکنکم إخراجه الان. لم طلبت 
منکم ذلك؟ عندما تمسك بقلم في فمك من خلال عضه بأسنانك. هذا الوضع لوجهك 
يجعلك تنضح بنفس التهبيرأت التي نظي ها عندما تبتسم (Strack, Martin, Stepper,‏ 
cal .1988(‏ الآن في حالة مزاجية أفضل من تلك التي كنت فيها عند البدء في قراءة هذا 
الفصل. سيشرح القسم التالي سبب أن الأمر على هذا الحال. 


لاذا تعد المعرفة المتجسدة قوية جد ٩۱‏ 


ما زلت متشككًا بخصوص العرفة المتجسدة5 هناك بعض {sll‏ النفسية التي يمكن أن 


تفسر لم تحدث. 


فرضية ردود الفعل الوجهية. تذكر كيف طلبت منك أن تقرأ الوصف الافتتاحي للفصل 
بينما تعض على قلم بأسنانك؟ طلبت مجموعة من الباحثين من الناس أن يشاهدوا مسلسلا 
كرتونيًا وهم يمسكون قلمًا في أفواههم. طلبوا من البعض أن يعضوا القلم بأسنانهم: وطليوا 
من البعض الآخر ببساطة أن يمسكوا القلم بشفاههم. وجد الباحثون أن الأشخاص الذين 
كانوا يعضون على القلم بأسنانهم (في وضع يجعلهم يبتسمون) قد وجدوا أن الكارتون كان 
أكثر امتاعًا مقارنة بالأشخاص الذين كانوا يمسكون القلم بشفاههم G)‏ وضع لا يجعلهم 
ييتسمون ) )1988 .(Strack, Martin & Stepper,‏ 

لتفسیر هذه الظاهرة -والتي آصبحت تمرف بفرضية ردود الفعل الوجهیة- قدم روبرت 
زاجونك Robert Zajonc‏ نظرية للعاطفة ترتبط بالأوعية الدموية. وهي نظرية تشیر إلى 
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التحکم في لغة الجسد ‏ ۵۷ 


أن لغة جسدنا یمکن أن تحفز آلیات بيولوجية تؤثر بدورها على حالتنا العاطفية وتقسیرنا 
للمعلومات. عندما طلب هو وزملاژه ale)‏ ۱۹۸۹) من طلاب آنان أن يرددوا أصوات حرف 
متتحرك (i, ©, o, a, u, ah, ti)‏ وجدوا أن الطلاب يُظهرون درجة حرارة أقل للجبهة عندما 
یکررون الأصوات التحركة © و ah‏ (أصوانًا تجعلهم يُظهرون تعبیرات ابتسام). قامت 
تعبیرات الابتسام هذه بتبرید دم شرایین الطلاب. التي آنتجت مزاجٌا أكثر سعادة عن 
طریق خفض درجة حرارة الدماغ. ویالعکس فان تکرار آصوات > و 2 آجیر الطلاب على 
تقطیب جباههم. مما قلل من سرعة تدفق الدم وزاد من درجة حرارة الدماغ. ويالتالي 
آثبط مزاجهم. یمکن لجرد تمثیل الابتسام أن یطلق آلیات بيولوجية. والتي یمکنها أن تحفز 
توجهات وانفعالات ترتبط بالابتسام. 

حتی Oly‏ لم تكن لغة جسد محددة تحفز بشکل میاشر استجابات بيولوجية تفیر الزاج 
( مثلء الابتسام یخفض درجة حرارة الدماغ cally‏ يعزز مزاجنا) . ما زال بامکان لغة جسدنا 
أن تؤثر على الآليات انعرفية بسیب نظرية التصور- الذ اتي. 


نظرية التصور-الذاتي. تقترح نظرية التصورالذاتي بأنتا في بعض الأحیان نستنتج 
توجهاتنا من خلال فحص سلوکنا (Bem,1972)‏ !13 كنا نحمل توجهًا غامضًا نحو شيء 
ماء نحاول أن نجعل هذا التوجه منطقيًا من خلال فحص آفعالنا ولغة جسدنا. على سبیل 
انثال. عندما استعرض الناس صورًا لمشاهير. تصوروا آنهم أقل شهرة عندما طلب منهم 
أن یستعرضوا الصور وهم یقطبون حواجبهم. وهو تعبیر وجهي مرتبط بیذل جهد عقلي 
(Stack & Neumann, 2000)‏ عندما يقطب الناس حواجبهم. فانهم یخمنون من 
تعبیرهم الوجهي آنهم يبذلون جهدًا عقليًا للتفکیر ‏ تلك الشخصية الشهورة. وهو استفتاج 
یقودهم لتصور أن الشاهیر Sal‏ شهرة. 

إذا وجد في أي وقت من الأوقات تعارض ما بين توجهاتنا ولغة جسدنا. فاننا نميل 
إلى الثقة في لغة الجسد. تأمل تجربة ذكية من الستینیات )1967 ald .(Valins,‏ باحث 
بإخبار مجموعة من الذکور بأنه سوف يقيس نبض قلویهم في استجابة لصور جنسية 
وآنهم سیسمعون نیضات قلویهم آثناء عرض الصور. لکن. تم اخبارهم أن هذا الصوت 
یمود فقط إلى رداءة العدات وآن علیهم أن یتجاهلوا صوت نبضات القلب ( يجب أن تضع 
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۸ أساليب الاقناع 


في اعتبارك أن هذه التجربة أجريت في عام ۰۱۹7۷ عندما كانت التکنولوجیا آقل تطورًا 

أثناء التجربة؛ رضت على الرجال ٠١‏ صور LY‏ من مجلة بلاي بوي. وسمعوا ازديادًا 
قي نبض قلوبهم في ٠‏ من تلك الصور (بینما في الحقيقة كان الصوت مزيقًا ويتحكم فيه 
الباحث). كانت النتائج مدهشة جدًا: وجد الرجال أن النساء كن أكثر جاذ بية عندما ارتفعت 
أصوات دقات قلويهم فرضيًا. هذا التأثير كان قويًا جدًا لدرجة أن الذكور اختاروا نفس الصور 
عندما تم سؤالهم مجددًا بعض مضي شهرين. بالتالي: حتى لو كانت الاستجابات البيولوجية 
غير دقيقة ( أو حتى مزيفة) ء فلا نزال GE‏ في رد الفعل ذاك من خلال تنمية توجهات تتلاءم 
مع هده الاستجابات. كمأ سوف تتعلم 2 الفصل التاليء تلعب نظرية التصور-الذاتي دورًا 
أقوى عندما يتعلق الأمر بالسلوك igh)‏ ليس فقط لغة الجسد) . 


استراتيجية الافتاع : 
تحکم في Ail‏ | لحسد 


بسبب میلنا إلى ربط لغة جسد معينة بتوجهات معينة (علی سبیل الثال. نحن نربط 
الایماء بالرأس بالتفتح الذهني) . یقترح هذا القسم أن جعل هدفك ينضح بلفة چسد 
معينة یمکن أن یدفع هدفك لتطویر توجهات معينة قد تکون مناسية لاقناعك. في الأقسام 
التالية. سوف تتعلم بعض آنواع محددة من لفة الجسد والتي یمکن أن تکون مناسبة لك 
للاستخلاص. وسوف تتعلم بعصا من التقنیات الذكية لتستخرج بمهارة لغة الجسد من 
هدقك. 


الایماء بالرأس. مع بعض الاستثناءات النادرة (على سبيل JEL‏ بعض المناطق في الهند 
وافریقیا) يعد الإيماء بالرأس دلیلا على الموافقة. عندما يشارك الناس في مناقشة يقومون 
بالإيماء برأسهم بين الحين والآخر لإظهار اهتمامهم بما يقوله الشخص الآخر. ويعمل ذلك 
كإشارة غير لفظية للمتحدث بأن يستمر في الحديث. نظرًا لهذا الربط القوي بالوافقة. فان 
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التحکم في لغة الجسد ۵٩‏ 


جعل هدفك یوم برأسه قبل أن تقدم طلبك یمکن أن یحفز لدیه توجهًا أكثر استعد ادا 
للموافقة وانفتاخا للذهن. 

Lacs‏ لهذا الادعاء, أعطى ویلز وبيتي (۱۹۸۰) طلابًا Log)‏ من سماعات الرأس وطلبا 
منهم الاستماع إلى اذاعة رادیو. Lille‏ من الطلاب أن یختبروا جودة السماعات اما من 
خلال الایماء برء‌وسهم لأعلى وأسفل أو هز رءوسهم من جانب لآخر آثناء الاستماع إلى 
del Sf‏ الرادیو. وجد الباحتان أنه مقارنة بالطلاب الذين هزوا رءوسهم من جانب لاخر. 
فإن انطلاب الذين اختبروا جودة الصوت من خلال إيماء رءوسهم قد طوروا توجهًا أكثر 
ايجابية تجاه الرسالة في الاذ اعة. نظرًا للربط القوي ما بين الایماء بالرأس والوافقة. فان 
Jam‏ ائناس يومئون برءوسهم قبل عرض طلبك یمکن أن یحفز حالة ذهنية أكثر استعدادًا 
للموافقة. 

كيف يمكنك أن تجمل هدفك یومی برأسه؟ لحسن الحظ أن الایماء باث رس هو نوع 
من التعبیرات الجسدية التي من السهل إلى حد ما استخلاصها بشکل غير لفظي. فمتی 
تحدثت إلى شخص ما. عادة یمکنك التوقف ورفع حاجبيك للتواصل بشکل غير لفظي 
عندما ترید من هذا الشخص أن يقر باحدی النقاط التي آثرتها. ومن ثم تحفیز إيماءة 
بالرأس. 

أثناء اللحظات التي تؤدي إلى طلبك الحقيقي. يجب عليك أن تقوم بالعديد من تلك 
الإشارات غير اللفظية للإقرار بحيث يتسنى لك أن تكيف هدفك لیومی برآسه. ليس 
فقط سیصبح توجهه أكثر تفتحا بسيب المعرفة التجسدة, لكن إيماءات الرأس المتكررة 
تلك سوف تحفز شكلا من أشكال القصور الذاتي . إذا كيّفت هدفك لیومی برأسه مرات 
متعددة قبل عرض طلبك. سوف يشعر بالتحفيز للبقاء منسجمًا مع هذه الاستجابات من 
خلال القيام باستجابة تأكيدية على طلبك ( السيكولوجية وراء هذا المفهوم مشروحة في 
الفصل التالي) . 


الصدر الکشوف. آوه. آنت بائع في محل. وقد دخل سارق gill‏ عبر بابك وصوب مسدسًا 
نحولك. ماذا سیکون رد فعلك الأولي؟ غالبية الناس في هذا الوقف قد یکون رد فعلهم على 
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۰ آسالیب الاقناع 


الفور هو رفع آذرعهم في الهواء مع توجیه کف آیدیهم نحو الخارج . عندما يرغب الناس في 
ایصال آنهم منفتحو الذهن ولیس لدیهم شيء لاخفاگه, Bale‏ ما يجعلون کف آیدیهم نحو 
الخارج مع فتح الذراعین للکشف عن صدورهم. 

«fill‏ عندما يشعر الناس بأنهم منغلقو الذهن. عادة ما يعقدون آذرعهم أو یحملون 
ÉA‏ آمامهم لحچب صدورهم. dale‏ ما یحجب الناس صدورهم عندما یشعرون بأنهم في 
حالة دفاعية أو مفلقو الذهن لأن ذلك يعمل کدفاع رمزي ait‏ انعلومات الجديدة من اختراق 
آفکارهم وتوجهاتهم. 

إذا شاهدت فیدیو خطاب نیکسون عندما داقع عن نفسه ضد فضيحة ووترجیت. بعدما 
قال؛ "لست محتالا. لقد استحققت کل شيء حصلت عليه" على الفور تراجم خطوة للوراء 
عن المنصة وعقد ذراعيه أمام صدره. كما لو كان يريد أن يدلي بهذا البیان وینسحب دون 
أي مزيد من الأسئلة أو الاستفسارات. هذا يذكرني بطفل سب أحد أقرانه وعلى الفور أغلق 
أذنيه لنع صديقه من "الرد عليه". 

LY‏ نربط بين عقد ذراعينا وقدر أكبر من الدفاعيةء يمكن لهذا الوضع أن يحفز توجهًا 
لا يتزعزع )1987 (Bull,‏ في الواقع. كان الناس قادرين في إحدى الدراسات على حل لعبة 
الجناس التصحيفى (لعبة يشكل فيها اللاعبون كلمات جديدة بتصحيف الكلمات أو إضافة 
بعض الأحرف عليها) أكثر بشكل ملحوظ عندما تم حثهم على عقد أيديهم لأن لغة الجسد 
هذه حثت على توجه أكثر ثيانًا )2008 (Friedman & Eliot,‏ على الرغم من أن الثبات 
يعد سمة إيجابية ء فان التوجه الثابت سوف يقلل من فرصك في الحصول على المرونة بشكل 
دراماتيکي. بسبب انخفاض احتمال تغيير توجه شخص ما Agim‏ 

بد لاسن التكال من أجل الحصول على هذا ال افق كوخ هن call at‏ اکن جدا 
لك أن تنتظر حتى تصبح لغة جسد هدفك أكثر مساعدة على الاقتاع. لأن الصدر الکشوف 
(مثلا. لا أذرع معقودة. لا أشياء محمولة) يحفز توجهًا أكثر استعدادًا للقبول. هذا النوع من 
لغة الجسد يستطيع أن يعزز من إقناعك للهدف. بدلا من تقديم طلبك أثناء حمل الشخص 
المستهدف لفرض ما (على سبيل الثال. ترسل رسائل نصية عبر (aila‏ عليك الانتظار 
حتى تصبح يداه خاويتين وصدره مكشوقًا (مثلا. يداه ليستا معقودتین) . 
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التحکم في لغة الجسد ٩۱‏ 


وضعية الجسد. في النهاية. إن وضعية جسد هدفك هي نوع آخر من لفة الجسد یمکنها أن 
تحفز توجهّا مناسبًا آکثر. على الرغم من کونها لا ترتبط بالضرورة بالانفتاح الذهني. فان 
هناك بضعة آنواع من التوجهات التي ترتبط بوضعية الجسد والتي یمکن أن تعزز من اقناعك 
للهدف. 

ریما یکون الفخر هو أكثر التوجهات ارتباطا بوضعية الجسد. متی شمرتا بالانجاز 
أو الفخر نميل إلى إظهار وضعية جسد مستقيمة. لکن متی شعرنا بالتوتر وعدم OLY!‏ 
نميل لاظهار وضعية جسد منکمشة. آظهرت الابحاث أن استخلاص هذه الوضعیات یمکنه 
في الواقع أن یحفز توجهات مناظرة. في إحدى الدراسات. قاس ستبر وستراك (۱۹۹۲) 
مستوی رضا الناس عن آداتهم في اختبار تحصيلي. لکن وهقًا لترتیبات الجلوس. الناس 
الذین تم إجلاسهم بشکل مستقیم کانوا أكثر رضا بشکل ملحوظ بنتائجهم مقارنة بالذین 
تم اجلاسهم بشکل منكمش. 

YL‏ ضافة إلى ربط الأمر بالفخر, إلا أن وضعية الجسد ترتبط إلى حد بعید مع القوة. 
151 كنت على دراية بلعبة الورق بلاك جاك» فمن امحتمل آنك تعرف أن الناس الذین لدیهم 
1 عادة ما یکونون غير متأكدين إذا كان علیهم اللعب بأمان بالبقاء مع الرقم al ٠١‏ علیهم 
خوض مخاطرة وطلب ورقة آخری آملین أن الورقة الجديدة لا تضعهم قي خانة آکبر من ۲۱. 
الترابط القوي ما بين وضعية الجسد والقوة یمکن أن یفسر (SLL‏ الناس الذين یستحثون 
لاظهار وضعية جسد متمددة من الحتمل بشکل کبیر أن يأخذوا ورقة آخری في هذا الوقف 
(Huang et al., 2011)‏ وضع الجسد التمدد یحفز توجهّا متلاتمًا يرتبط بالقوة. مما يؤثر 
على الناس دون وعي لخوض تلك الخاطرة. 

إذا شعرت في وقت ما بالتوتر ase gl‏ الأمان في موقف محدد؛ یمکن أن تساعد في تخفیف 
هذه الشاعر من خلال تفيير وضعية الجسد. إذا كنت تجلس مستقیمّا وتظهر وضعية جسد 
ممددة. یمکنك أن تحفز اتجاهٌا متسقّا بالثقة والتغلب على توترك. 

لتلخيص الفصل, نحن عادة ما نخمن توجهاتنا من خلال لغة جسدنا. إذا كنت ترغب 
في غرس توجه معين في هدفك. آنت تحتاج ببساطة إلى جعل هدفك يُظهر لفة جسد ترتبط 
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۲ اسالیب الإقناع 


بالتوجه الذي تحاول غرسه. بجعل هدفك یظهر لفة الجسد تلك. يمكنك أن تحفز توجهًا 
"متلاتمًا" مع لغة الجسد تلك. 

على الرغم من کون العلومات الوجودة في هذا الفصل قوية. لنکن آمناء. انها ليست 
عملية بنفس القدر. لكنني ما زلت آرغب في تضمين هذا الفصل حتی تحصل على فهم جید 
لنظرية التصور-الذاتي لأن الفصل التالي سوف يشرح التطبیقات الأكثر قوة وعملية لهذا 
الفهوم. تحديدًاء سوف يشرح لم السلوك -ولیست فقط لغة الجسد- یمکن أن یحفز توجهات 
متلائمة. سوف تتملم أيضًا لم نشعر بضفط file‏ للحفاظ على التوجهات التلائمة لسلوکنا 
وکیف يمكنك الاستفادة من تلك الرغبة انفطرية في التلاؤم. 
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الفصل ۵ 
او جد 93 241( 
LS glu‏ 


yii‏ آغنی ee‏ سعيد ؛ أنا سعيد لأننى آغنی". 


ويليام جیمس, alle‏ نفس شهیر 


تهانینا! لقد تم اختيارك للتو للمشاركة في دراسة بحثية مثيرة. 

ما هي مهامك؟ آولا. لديك نصف ساعة لوضع ۱۲ أسطوانة خشبية صغيرة على 
صينية. من الحتمل أن تنهي ذلك خلال ثوان قليلة. لکن لا تقلق. بمجرد انتهائك. عليك 
أفراء الضبينية و از تفن اة هة هة 

لكن إذا لم تكن هذه المهمة مثيرة بالقدر الكاق» فان مهمتك التالية أفضل! بعد أن تملاً 
وتفرغ وتعيد ملء هذه الصينية لمدة نصف ساعة. سوف يتم إعطاؤك Log!‏ خشبيًا مثبتّا عليه 
۸ وتدًا Lay pe‏ ما مهمتك هذه المرة5 تحتاج OY‏ تدير كلا من هذه الأوتاد ربع دورة. مرة 
واحدة: وعليك تكرار هذه العملية لنصف ساعة أخرى. ألا تشعر بسعادة غامرة لمشاركتك في 
مثل هذه التجربة المبهجة؟ 

مع أن القليل من الناس قد يجدون هذه المهام ممتعة: الا أنه من الآمن ol‏ نقول إن 
۹ من التاس سوف يجدون أن هذه المهام مملة لحد مولم. لكن هناك سؤال. ماذا لو 
طلب منك الباحثون أن تقنع مشاركين جددًا بان هذه التجربة كانت ممتعة؟ ماذا لوحتى فع 
لك مال نظير مساعدتك؟ افترض أنك أعطيت من ١‏ إلى ٠١‏ دولارًا لاقناع مشاركين جدد بأن 
هذه التجربة كانت "ممتعة ومثيرة". هل تعتقد أن توجهك الحقيقي تجاه التجربة قد يتغير 
اعتمادًا على المكافأة5 إذا كان الأمر كذلكء في أي اتجاه قد يتغير توجهك؟ 
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۶ آسالیب الاقناع 


في الدراسة الفعلية. توجه الناس الحقيقي نحو هذه التجربة آصبح آکثر ایجابية بشکل 
ملحوظ عندما abd‏ لهم ۱ دولار (مقارنة ب۲۰ دولاژا) لاقناع مشارك آخر بأن التجرية كانت 
ممتعة )1959 (Festinger & Carlsmith,‏ لکن كيف ذلك5 يشير التفکیر النطقي إلى أن 
المكافأة الاکبر يجب أن یتولد عنها تغيير أكبر في التوجه. لم ولد ۱ دولار توجهًا أكثر ايجابية 
تجاه التجربة مقارنة ب۲۰ دولارًاة سوف يوضح هذا الفصل Taal‏ المثير للاهتمام وراء هذه 
النتيجة المدهشة وكيف يمكنك استخدامها لإقناع الناس. 


(ate) 594‏ التوافق 


لنأخذ لحظة نسافر فیها عبر الزمن للوراء. في عام ۰۱۹۵4 تنبأت طائفة دينية صاعدة أن 
طوفانًا هائلا سوف یحدث في ۲۱ من دیسمبر. وأن هذا الطوفان قد يدمر الکوکب يأكمله. 
لحسن الحظ. زعمت زعیمه هذه الطائفة als él‏ من كوكب "کلاریون" أخبرها بأن ERA‏ 
طائرًا سوف ينقذ أعضاء طائفتها في الليلة السابقة للطوفان. آف. 

عندما حل ۲۱ من دیسمبر ومر دون أي طوفان. ما الذي تعتقد أنه حدث لأعضاء 
الطائفة5 الکثیر من الناس ‏ یومنا هذا قد یفترضون أنه بمجرد إدراك عضاء هذه الطاکفة 
الدينية أن تنبؤهم كان خاطنًاء من الحتمل أن یقروا بأن اعتقادهم حول نهاية انعالم كان 
خاطنًا أيضًا. لکن هل هذا ما فملوه؟ لا. في الواقعء قاموا بعکس ذلك. عندما واجهوا الحقيقة 
المزلزلة بأن الطوفان لم يحدث كما تنبئواء قامت زعيمة الطائفة بكل بساطة بتغییر موعد 
وصول الطوفان. وأصبح الأعضاء أكثر تمسکا بطائفتهم الدينية. بشکل مثیر للدهشة. 
آصبحت معتقد اتهم حول الطوفان آقوی. 

تسال ليون فیستنجر. وهو باحث بارز في علم النفس الاجتماعي. وزملاوه. إلى الطائفة 
دون علم أعضائها الذين کانوا ینتظرون وصول الطیق الطائر. وادعوا آنهم تابعون للطائفة 
حتی یتمکنوا من ملاحظة سلوکهم ( باحثون متفانون للفاية. آلیس كذلك5). عند مشاهدة 
أعضاء الطائفة الدينية ینمون معتقدات أقوى حول نهاية العالم بعد الطوفان الذي فشل 
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٩۵  اًيكولساقفاوت آوجد‎ 


في الوصول. توصل فیستنجر إلى استنتاج مهم: لدی الناس حاجة نفسية قوية لام بقاء على 
اتجاهات وسلوك ثایت. 

یمکن لهذا الاستنتاج أن يساعد على تفسیر لاذ | یمکن للفة الجسد أن تحفز انتوجهات 
المتوافقة. إذا آظهرنا لفة جسد معينة (مثلء الایماء بال رآس). واذ! كانت لفة الجسد هذه 
لا تتوافق مع توجهنا الداخلي (مثلاء Lal‏ غير متفقین). نشعر بحالة من عدم الراحة 
تعرف بالتنافر ا معرفي. ویصبح لدينا دافع للتخلص من هذه الحالة من عدم الراحة. 
كيف یمکننا حل ذلك؟ عادة ما نحل هذا التنافر من خلال تغییر التوجه حتی يتماثل مع 
سلوکنا (مثلا. تغيير توجهنا من عدم الوافقة إلى الوافقة حتی یماثل لغة جسدنا. وهي 
الایماء بالرآس). 

پوسع هذا الفصل هذه العرفة من خلال تفسير كيفية حدوث هذا المبداً لیس فقط 
مع لفة الجسد. لکن أيضًا مع السلو. )3( بدأت في ملاحظة آفعالك اليومية. سوف 
تلاحظ سريعًا shi Lol‏ بالتنافر المعرفي تقريبًا کل يوم. متی قمنا بفعل لا یتوافق مع 
آحد توجهاتنا. لا نشعر بالراحة ویصبح لدینا دافع للتخلص من حالة عدم الراحة هذه 
بطريقة the‏ 


< لقد بدأت للتو ‏ نظام غذائي ose‏ لكنك JSG‏ قطمة من الکمك. قد تبرر 
سلوکك غير التوافق من خلال تذكير نفسك أنه عيد میلاد صديقك. وقد یکون 
تصرقًا "غير مهذب" إذا لم تتناول ASS‏ 

> أنت تؤمن gly‏ على الناس ألا يسرقوا. لكنك ما زلت تحمل الموسيقى من 
الإنترنت بشكل غير قانوني. قد تبرر سلوكك غير المتوافق بزعم أن "الآخرين 
جميعًا يقومون بذلك". 

> أنت تعتبر نفسك طاليًا جامعيًا مواظبًا على دروسه. لكنك تختار أن تتسكع مع 
آصدقاکك بدلا من اللذاكرة لامتحان. قد تفسر سلوکك غير التوافق من خلال 
طمأنة نفسك بأن هذه هي سنة تخرجك. لذلك فأنت تحتاج إلى الاستمتاع بها. 
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۲ أساليب الاقناع 


اثرة القادمة التي تقوم فيها بعمل لا یتوافق مع آحد توجهاتك, انتبه للصوت الصفیر بد اخل 
دا الذي يحاول آن يبرر سلو ALS ANS‏ الصوت الصغير هو محاولاتك لحل التنافر 
المعرق. 


لماذا يعد (عدم) التوافق قویا بهذا الشكل؟ 


يعد الطرح المهم المأخوذ من الجزء السابق هو متى لا يتوافق توجهنا مع سلوکنا. يصبح 
لدينا دافع لحل هذا التناقض. هذا الجزء سوف يشرح لم يحدث هذا ولماذ! يمكن للسلوك. 
بالإضافة للغة الجسد. أن يحفز توجهات متوافقة لحل هذا التناقض. 

الآنء لماذاء أستحلفكم» مر أعضاء الطائفة الدينية هؤلاء بهذا الضفط الهائل للحفاظ 
على اعتقادهم بنهاية العالم؟ يمكنك البدء في رؤية السبب الكامن عندما تنظر فيما قاموا به 
قبل فشل الطبق الطائر في الوصول. عند اكتشافهم الأولي أن العالم من المفترض أن ينتهي, 
أظهر الكثير من أعضاء الطائفة سلوكًا يتوافق مع الاعتقاد في نهاية العالم (مثلا. استقال 
الكثير منهم من وظائفهم. وباعوا ممتلکاتهم. وما إلى ذلك) . 

في يوم ۲۱ من ديسمبرء عندما أدرك أعضاء الطائفة أن الطبق الطائر لم يصل كما هو 
متنبأ به تم تحدي معتقدهم. لکن, تقبل فكرة أن العالم لم يكن موشكًا على نهايته قد يكون 
غير متوافق بشكل بالغ مع سلوكهم الأصلي. من أجل التغلب على هذا التنافر وعدم الارتياح: 
احتاجوا إلى القيام بشيء ما. ونظرًا لعدم مقدرتهم على تغيير سلوكهم الماضيء غيروا الشيء 
الوحيد الذي يمكنهم تفییره: توجههم. عند اكتشاف أن الطبق الطائر لم يصلء طور غالبية 
أعضاء الطائفة معتقدات أقوى عن نهاية العالم حتى يتسنى لهم تبرير سلوكهم الأصلي. 

عند مشاهدة الباحثين المتخفين لهذه النتيجة الدهشة. اختبروا هذا البداً من خلال 
اجراء تجربة وصفت في بداية الفصل )1959 (Festinger & Carlsmith,‏ في تجربتهم. 
قاموا بدفع المال لأشخاص آنهوا gill‏ تجرية مملة سواء ۱ أو ۲۰ دولارًا للکذب على مشارکین 
جدد وادعاء آنها كانت تجربة ممتعة. وبالتالي ie‏ من هؤلاء الناس أن یقوموا بسلوك 
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آراد الباحثون أن يدرسوا كيف يمكن لعدم انتوافق هذا أن يؤثر على التوجه الفعلي نحو 
التجربة. وشكلت النتائج ثورة في المعتقدات حول السلوك البشري. أثناء هذا العصرء اعتقد 
علماء النفس أن المكافآت الأكبر دائمًا ما تقود إلى تغيرات أكبر في التوجهات. لكن دراسة 
فيستنجر وكارلسميث ناقشت أن المكافآت الأصغر يمكن أن تؤدي أحيانًا إلى تفير أكبر قي 
التوجك. 

والآن يما أنك قد آصبحت أكثر وعیّا بالتنافر العرفی. يمكنك على الأرجح أن تبداً 
في تخمين لم يطور الناس توجهًا أكثر إيجابية نحو التجربة عندما دُفع لهم دولار واحد 
لغب هلق انشا كن الجدد: غندها طالب مق الاختخاهن الكذب من خلال أدعاء أن 
التجربة كانت ممتعة. قاموا بسلوك یتعارض مع توجههم. وبالتالي مروا بتنافر وأصبح 
لديهم دافع لحل من عدم الارتياح. كيف أمكنهم ذلك؟ من خلال pal‏ يشبه أعضاء 
الطائفة إلى حد كبيرء لم يتمكن الأشخاص المشاركون في التجربة من تغيير سلوكهم (آيء 
مشاركتهم في التجرية): وبائتالي. غيروا الشيء الوحيد الذي يمكنهم تفییره: توجههم 
نحو التجرية. 

الأشخاص الذين تلقوا دولارًا واحدًا استعادوا توافقهم وحلوا التنافر من خلال تطوير 
توجه إيجابي حقيقي نحو التجربة. إذا حملوا توجهًا إيجابيًا نحو التجربة: 151 سوف يكون 
سلوك إخبارهم للمشاركين الجدد أن التجربة كانت "ممتعة" متوافقّا مع هذا التوجه. 

لكن انتظر! ماذا عن مجموعة ال١٠‏ دولارًا5 في هذه التجربة: الأشخاص الذين تلقوا ۲۰ 
دولارًا للكذب على المشاركين الجدد لم يطوروا أي توجه إيجابي نحو التجربة. ما المشكلة! 
DU‏ وجدت المجموعة التي تلقت دولارًا واحدًا التجرية ممتعة. بينما ما زالت المجموعة التي 
تلقت ٠١‏ دولارًا تعتقد أن التجربة مملة إلى حد مؤلم. 

حدث ذلك الاختلاف GY‏ الأشخاص الذين تلقوا ٠١‏ دولارًا تمکنوا بسهولة من تبرير 
سيب سلوكهم غير التوافق مع توجههم الحقيقي. عندما تلقى الأشخاص ۲۰ دولارًاء كان 
هناك سبب محدد لعدم توافقهم (بمعنی. وجود مكافأة كبيرة)ء لذلك لم يختبروا نفس 
القدر من عدم الارتياح لأنهم استطاعوا بسهولة أن يعزوا سلوكهم غير المتلائم للتعويض 
الكبير. غير أنه. عندما تلقى الأشخاص دولارًا واحدًا فقط للكذب على مشارك جديد. هذا 
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۸ آسالیب الإقناع 


التعویض البسیط لم يكن كبيرًا بالقدر الكافي لیبرر سلوکهم غير التلائم. واختبروا شعورًا 
آقوی بعدم الارتیاح وحاچة آکیر للتخلص منه. 

ها هو الطرح الرتيسي. متی كان التوجه غير متلائم مع سلوکنا. نشعر بحالة من عدم 
الارتیاح تمرف بالتنافر المعرقيء ویصبح لدینا دافع لحله. من ناحية آخری, تصبح دافعیتنا 
للتخلص من عدم الارتیاح هذا آقوی عندما یکون سيب عدم توافقنا ضمیمّا (مثل. مكافأة 
صغيرة). )13 كان لدینا سبب مشروع لحمل توجه غير متوافق (مثلا. مكافأة کبیرة), لن 
نشعر بمقدار كبير من الضفط نتفیر توجهنا لیتماثل مع سلوکنا LOY‏ يمكننا ببساطة أن نبرر 
عدم تواققنا. ۱ 

یحتوی هذا المفهوم على ما هو آبعد من مجرد مکافآت؛ العقاب وانتهدید لاظهار أن 
سلوکا معیثا أيضًا لن يؤثر على الناس لیطوروا توجهّا متلائمًا. في تجربة AS‏ سيكية آخری. 
آخبر آرنسون وكارلسميث (VAI)‏ أطفالًا أنه لا يمكنهم اللعب بلعبة مرغوبة. بیتما آخبر 
الیاحتون بعض الأطفال أنه سیکون هناك عقاب عسیر إذا لعبوا باللعبة (مثلا. سوف 
أغضب للغايةء وسأضطر لحزم آلعابي والذهاب للمنزل), لکن قیل لأطفال آخرین انه 
سیکون هناك عقاب خفیف فقط fia)‏ سوف آنزعج). على الرغم من أن الأطفال في 
JS‏ من الحالتین انصاعوا لطلب الباحث بعدم اللعب باللعبةء ماذا تعتقد أنه حدث عندما 
واجه الاطفال نفس اللعبة في مناسبة لاحقة عندما لم يكن هناك أي عقاب في حال اللمب 
بهاة 

خمنت الأمر. الأطفال الذين تلقوا تهديدًا خفيفًا استمروا في الامتناع عن اللعب 
باللعبة. لماذا5 التهديد الأصلي الخقیف كان ضعيمًا للفاية ليبرر توجههم غير التوافق مع 
سلوكهم ch)‏ أنه كانت آمامهم لعبة مرغوية. لكنهم لم يكونوا يلعبون بها). بدلا من ذلك. 
حل الأطفال سلوكهم غير التوافق من خلال تنمية توجه متلائم. وهو أنهم ببساطة لم 
يحبوا هذه اللعبة؛ ويالتالي. عندما عرضت أمامهم نفس اللعبة مرة أخرى. لم يرغيوا في 
اللعب بها لأنهم صدقوا على نحو أصيل أنهم لا يحبونها. من جهة أخرى. الأطفال الذين 
تلقوا تهديدًا شديدًا استطاعوا بسهولة أن يعزوا سلوكهم غير المتوافق (یمعنی. عدم اللعب 
باللعبة) إلى هذا التهديد الكبير. من وجهة نظرهم. هم لم يكونوا يلعبون باللعبة بسبب 
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٩٩  ایکولساقفاوت آوجد‎ 


اللعبة مجددًا كان هناك احتمال آکبر أن یلمبوا بها لأنهم لم ینموا أبدًا سلوکا متلائمًا مع 
كراهية اللعبة. 

يشير الباحثون عادة لهذه الظاهرة ب"التبرير غير الكافي" (Shultz & Lepper,‏ 
(1996. من أجل أن ينمي الناس توجهًا متلائمًا -سواء كان من لغة جسدهم أو سلوكهم- 
يجب عليهم أن يصدقوا آنهم يختارون سلوكهم بحرية؛ بدلا من كونهم موجهين من قبل نوع 
من المكاغأة أو التهديد الخارجي. لا يؤدي الكثير من التبرير إلى التنافر المعرق لأن الناس 
يمكنهم ببساطة أن يعزوا توجههم وسلوكهم غير المتوافقين لهذا التبرير. تذكر هذا المفهوم 
لأنه سيعود للظهور Lausic‏ ننافش الحوافز قي الفصل VV‏ 


استراتيجية الإفناع: 
أو جد توافقا سلوكيًا 


إن الاستراتيجية الأساسية للاقناع بسيطة جدًا (لکنها قوية للغاية). إذا أردت أن تقتع 
الناس أن ينموا توجهًا معينّاء يجب عليك أن تجعلهم يُظهرون سلوكًا يتوافق مع التوجه 
الذي ترغب في استخراجه. عندما يعرضون هذا السلوك بعينهء فمن الرجح آنهم طوروا 
Leo gi‏ يتلاءم مع سلوكهم. هذا القسم سوف يشرح بعض الاستراتيجيات التي تطبق هذا 
الفهوم. 


تقنية قدم في الباب. يمكن لهده التقنية. التي آشاعها روبرت سيلديني (۰)۲۰۰۱ أن تشکل 
تکتیگا قویا للإقناع. عندما تحتاج لاقناع الناس لیستجیبوا لطلب کبیر بعض الشيءء يمكنك 
أن تجمل الاحتمالات في صالحك من خلال طلبك منهم الاستجابة لطلب آصفر. 

لأن هناك احتمالا أكبر أنك ستجعلهم یمتتلون لطلب آصفر. هذا الامتثال الأولي سوف 
يجعلهم يطورون توجهًا متلائمًا يشير إلى آنهم من نوع الأشخاص الذين قد يساعدونك. 
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۰ أساليب الإقناع 


له لانهم سوف يشعرون بضغط التوافق مع سلوكهم التلائم. قد يكون عدم الامتثال للطلب 
الاکبر غير متوافق مع توجههم الجدید. ولذلك الكثير من الناس سوف يتجنبون الشعور يعدم 
الارتیاح من خلال الحفاظ على انتوافق والامتتال للطلب الأكبر. 

یمکن أن تلقي الدراسة الكلاسيكية التي درست هذا المبدأ بشکل آولي الزید من الضوء 
(Freedman & Fraser, 1966)‏ لإجراء تجربة ald‏ باحتون بالعمل کعمال متطوعین 
یحاولون التأثیر على الأسر للامتثال لطلب کبیر نسبيًا: ترکیب لافتة كبيرة وقبيحة تقول 
"43 بحذر" في باحتهم الأمامية. عندما قدموا الطلب بمفرده» آثر الباحثان على ۱۷ في المائة 
فقط من الناس للامتثال لطلبهم. في حين أن غالبية الناس رفضوا على الفور هذا النوع 
الغريب وغير المريح من الطلیات. كيف نجح الباحتون في التأثير على ۷١‏ في المائة من الناس 
في مجموعة أخرى للموافقة؟ 

قبل بضعة أسابيع من تقديم طلب لهؤلاء الناس لتركيب لافتة كبيرة. طلب منهم 
الباحثون الامتثال لطلب آصفر: تركيب لافتة صغيرة ۳ بوصات تعلن "كن سائقًا حذرًا". 
تقريبًا كل من طلب منه تركيب هذه اللافتة الصغيرة وافق لأنه كان Lille‏ بسيطًا. لكن على 
الرغم من أنها تبدو خدمة صغيرة متواضعة؛ فان الأسر التي وافقت على هذا الطلب الصغير 
أصبح احتمال موافقتها على الطلب الأكير أكبر عندما قدم الباحثون الطلب بعدها بأسابيع 
قليلة. Jam‏ الامتثال لهذا الطلب الصغير هؤلاء الناس يطورون توجهًا متلائمًا والذي يعكس 
شخصية تهتم بالقيادة الآمنة. بالتالي» عند التقدم بطلب لتثبيت لافتة كبيرة بغدها بعدة 
أسابيع. شعر هؤلاء الناس بضغط لتركيب اللافتة الکبيرة, وذلك تلحفاظ على التوافق. 

هل كانت "القيادة الامنة" هي التوجه الوحيد الذي طوره الناس من خلال الامتثال 
للطلب الأصغرة ماذا لو قدم الباحثون Lille‏ مبدكيًا صغيرًا لا يتعلق بالقيادة الآمنة؟ اتضح 
71 الطلبات الصغيرة حتى لو كانت غير ذات صلة ما تزال تستطيع أن تؤدي إلى الامتثال 
في الستقبل. بالنسبة لبعض الأسر في الدراسة السابقة. طلب منهم الباحتون Lal‏ أن یوقعوا 
التماسًا حول البيئة أو تعلیق لافتة صغيرة تقول "حافظ على كاليفورنيا جمیلة". على الرغم 
alg‏ الباحثين قد حصلوا على أعلى درجة من الامتثال VI)‏ في المائة) عندما قدموا طليًا 
وموضوعًا مماثلا (آي. لافتة صغيرة تتعلق بالقيادة الآمنة ثم لافتة آکبر حول القيادة 
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آوجد توافقاسلوکیّا ۷۱ 


الآمنة)ء الا آنهم کانوا ما زالوا ناجحین في حصد ما یقرب من ۰۰ ف المائة من الامتتال 
عندما كان الوضوع مختلمًا ich) LIS‏ التماس أو لافتة صغيرة حول الحفاظ على کالیفورنیا 
جميلة ثم لافتة أكبر حول القيادة الآمنة) ریما لم يستخلص موضوع الحفاظ على کالیفورنیا 
جميلة توجهًا حول القيادة الآمنة. لکنه نجح في استخلاص توجه متلائم یعکس شخصية 
تفتخر یمجتمعها أو ببساطة تقوم بخدمة طيبة لفرپاء. 


إجراء الكرة النخفضة. بالاضافة إلى استخدام طلب صفیر لتأمين الامتثال لطلب آکبر 
منفصل. یمکنك البدء أيضًا بطلب صغيرء وبمجرد اکتسابك للامتثال الأولي. يمكنك زيادة 
حچم هذا الطلب الصفیر نفسه . 

هذا الا جر/ء هو طريقة یستخدمها البائعون للتأثير على زباکنهم )2001 (Cialdini,‏ 
في الواقم. ریما تکون قد وقعت فريسة لهنه الطريقة على يد بائع من وکلاء بیع السیارات 
حيث عادة ما ستخدم هذه الطريقد. أنت فقط تتفاوض مطولا مع بائع للسیارات وبینما 
يذهب هو للمکتب الخلفي لیحرر الأوراق اللازمة. تکون آنت مبتهجًا لأنك حققت صفقة 
رائعة في شراء سيارتك الجديدة. في الواقع. بينماء البائع من الحتمل أن یکون يدير آصابع 
dal gal‏ في الحجرة الخلفية منتظرًا مرور الوقت وهکذا یکون لديك بعض اللحظات لتتخیل 
سيارتك. 

بعد مرور بضع دقائقء يعود البائع ببعض الأخبار السيئة: المدير لم يوافق على البيع» 
والصفقة "المتخيلة" ازدادت gill‏ ۵۰۰ دولار. لکن. بحلول تلك اللحظةء يكون البائع قد آثار 
الزخم لديك من خلال الحصول على موافقتك البدئية. وكنتيجة لذلك. ستشعر بالعناد 
يدفعك GY‏ تستمر في الامتثال لهذا الطلب الذي ازداد حجمه. لقد تخيلت سيارتك للتو, 
وانخرطت فعليًا في سلوك يشير إلى أنك تريد السيارة. الأمر يشبه كثيرًا محرك العرائس 
الذي يجذب خيوط اللعبة المتحركة؛ هذا البائع قد قام فقط بسحب خيوط التنافر Boal!‏ 
ليجذبك تجاه قبول الطلب الذي ازداد حجمه. 


اقترح توجهًا ذهنيًا. بدلا من محاولة جعل هدفك يظهر سلوكًا معينًا من أجل إثارة توجه 
متلائم. يمكنك تحقيق الهدف ذاته من خلال التأثير بمهارة على هدفك للالتزام بتوجه 
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۲ اسالیب الإقناع 


معین. لجمله يدعي ظاهریا أنه قي مزاج لطیف. مثلاء يمكنك استخلاص سلوك یتوافق مع 
مزاج لطيف. 

كيف يمكنك استخلاص مثل هذا الادعاء؟ الأمر أسهل مما قد تتخيل. متى نلتقي نحن 
بشخص ماء آول شيء نقوله عادة هو "كيف حالك؟". ومن ٠٠١‏ مرة نسأل فيها هذا السؤال 
العتاد تكون إجابتنا في ۹٩‏ مرة هي "جيد" أو "بخیر". هذه هي القاعدة الاجتماعية التي 
اعتدنا عليها. قد يكون شخص ما يواجه حرفيًا أسوأ يوم في حیاته. لكنه محتمل أنه ما زال 
يرد بواحدة من تلك الاستجابات المعتادة على هذا السوال. 

بصرف النظر عن تلك الاستجابة التي تبدو بريكئة وتلقائية. فان الالتزام الظاهر 
بالحفاظ على توجه "جيد" يمكن أن يزيد من احتمالية امتثال شخص ما لطلب. بمجرد أن 
يعرف هذا التوجه "الجيد" علانية سوف يشعر هذا الشخص بضغط للتصرف بطرق تتوافق 
مع توجه ايجابي. Sie‏ الالتزام بالموافقة على طلب. 

أعرف أن كثيرًا منكم يفكر الآن (أنا قاری للأفكار. أتذكر؟). أنت تفكر Lisl‏ 
معتادون على الرد "sue"‏ أو "بخير" لدرجة فقدان هذه العيارات لمعناها؛ انها تلقائية 
جدًا لدرجة آنها ليست قوية بالقدر الكافي لتغيير توجهنا فعليًاء ناهيك عن تغير سلوكنا 
واحتمالية الامتثال لطلب. قد تعتقد ذلك. لكن الأبحاث تقول لنا عكس ذلك. في دراسة 
تستشكف هذه الاستراتيجية على وجه التحدید. اتصل دانييل هاورد (۱۹۹۰) بسكان 
تكساس وسألهم إذا كان بإمكان ممثل للجنة الإغاثة من الجوع زيارتهم لبيع الکمك 
المحلى. Gale‏ ۱۸ في الماثة فقط من بين السكان الذين نم سؤالهم. بينما كانت التسبة من 
بين السكان الذين سلوا آولا "كيف تشعر هذا المساء؟" والذين كان ردهم بالإيجاب (مثل 
"جيد" أو "بخیر") وامتثلوا للطلب ۳۲ ف المائة. كان احتمال قبول السكان للطلب أعلى 
لأنهم شعروا بضغط الابقاء على التوافق مع التوجه الإيجابي الذي ادعوا وجوده لديهم. 
ما نأخذه من ذلك: المرة القادمة التي يوقف فیها رجل الشرطة سیارتك. تأكد من سؤاله 
كيف حالك اليوم. 
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تطبیق على ارض الواقع: كيف یمکنک زيادة عدد 

زوار قنا تاک على موقع یوتیوب YouTube‏ من خلال 

الوصف الکنوب على مقاطع الفیدیو 

لرؤية كيف یمکن البدء في تطبیق نظرية التصورالذاتي والتنافر المعرفي والتوجهات 

التلائمة. تأمل الوصف الذي أستخدمه لقاطع الفیدیو الخاصة بي على موقع یوتیوب حول 

قراءة الأفکار. الوصف الذي آستخدمه حاليًا (في سبتمبر ۲۰۱۲) ممائل نا يلي: 
[الفيديوفي الاعلی] 


لقد طورت طريقة للتأثير على الناس في اللاوعي. تريد أن تعرف کیف؟ آنا أشرح الطريقة 
الرائعة في الفصل الأول في كتابي هذا. 

موقع أمازون: [رابط لكتابي] 

( الكتاب سعره فقط ٤ AA‏ دولار) 


جرد ok ak of‏ ملد ak‏ عاد عاد kc ake afe afe sle ak‏ مد afe‏ علد علد fe‏ تاد fe oe oe‏ ملد علد عاد aie ale‏ كاد ملد عاد عله علد fe ske fe‏ ملد علد oie‏ زد afe‏ ملد عزد عاد علد fe‏ عاد عزد ملد عإد عإد ake‏ عزد ملد oft‏ عد عاد oie‏ عاد Bee‏ 
an‏ ` ۰ 1 بو 5 هه ی te‏ اب ۰ 5-5 ` p”‏ 
انا نيك کولیندا. وانا قاری افکار محترف وباحت في علم الثفس. ترغب ق 4a es‏ المزيد t.’‏ 


Blog: www.NickKolenda.com 
Facebook: www.facebook.com/mentalismshow 


Twitter ) جدید‎ (۰ www.twitter.com/nickkolenda 
. [نهاية الوصف]‎ 


كن ندز هاا وخا is‏ هته سوق النديد هخ اقات اه والقى LST‏ الت من 
الضفكل على المشاهدين لشراء كاي 
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۶ آسالیب الاقناع 


هلا لاحظت كيف أن السقال البلاغي الأول da)‏ ترید معرفة السر . . .") انفصل 
بمسافة عن بقية الوصف؟ عندما يشاهد النأس الفیدیو على الیوتیوب. تکون هذه الجملة هي 
الوحيدة الظاهرة لهم في الوسف. من أجل رؤية بقية الوصف. عليهم أن ینقروا بیدهم على 
الزر الذي یقول: "اعرض انزید". 

"لماذا يعد هذا Sage‏ عندما يجيب الناس عن هذا السوال البلاغي قي ذهنهم ب"نعم" 
يبدءون في تطوير اتجاه متلائم يعكس شخصية ترغب في تعلم السرء ويبدءون في الشعور 
بالضفط للتصرف بطريقة متوافقة مع ذلك التوجه. عندما يضغطون زر "اعرض المزيد" 
لرؤية بقية الوصنف. ذلك الفعل هو استجابة سلوكية تعزز من توجههم. وبالتالي تكون 
رغيتهم لمعرفة السر تصبح أكبر. عندما يصلون إلى السؤال البلاغي التالي ("أتريد معرفة 
الطريقة5"). غالبية الناس سوف يستجيبون لهذا السؤال برد إنجاين ا والذي يعزز 
بشکل إضافي توجههم التلائم. ١ l‏ 

في هذه الرحلة, یکونون قد مروا بثلاثة أمثلة لفرس توجه في شخص ما يريد معرفة 
السر. عندما یستمرون في قراءة الوصف ویرون رابط شراء كتابي. سوف یشعرون بضفط 
على الأقل لنقر الرابط للحفاظ على التوافق مع توجههم (والنقر على هذا اثرابط يعمل 
كمثال رابع لتعزيز توجههم الجديد). مع كل هذا الزخم. سوف يشعر الناس بضغط أكبر 
للحفاظ على هذا التوجه من خلال شراء الكتاب فعليًا. 
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5 اسالیب الإقناع 


: نظرة عامة‎ 
wr اجه‎ aå é iis 


الآن بما آنك قد شکلت إدراك هدفك واستخرجت توجهًا متلائمًا وثیق الصلة. هناك خطوة 
آخری يجب تنفيذها قبل عرض طلبك الفعلي. 

لزيادة كم الضغط الذي تضعه على هدفك. يجب عليك أن تنشط نوعًا من الضغط 
الاجتماعي. تقريبًا يقوم كل كتاب عن التأثير والإقناع بشرح أهمية الضغط الاجتماعي. 
ناذ۱٩‏ لأنه فعال بشكل لا يصدق قي تغيير السلوك. 

سواء أدركنا ذلك al‏ لاء نحن كثيرًا (وأعني كل يوم) ما نقرر السلوك الخاص Lis‏ 
من خلال مراقبة الأشخاص الآخرين. إذا كان الجميع يظهرون سلوکا معيتًاء نشعر برغبة 
طبيعية ملحة في القيام بهذا السلوك. إن الخطوة الثالثة في هذا الكتاب سوف تعلمك كيف 
يمكنك تعزيز هذا الميل الفطري بحيث تتمكن من بذل المزيد من الضغط على هدفك. يعلمك 
الفصل الأول في هذه الخطوة كيفية استخدام قوة القواعد الاجتماعية وسلوك الجماعة: 
والفصل الثاني يضيق من دائرة تركيزك من خلال شرح كيف يمكنك تسخير قوة ضغط 
العلاقات الشخصية وبناء مزيد من العلاقات الفردية. 
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الفصل 1 


اكد على القواعد 
اللاجتماعية 


خط معياري خطوط القارنة 


انظر لهذه الخطوط. إذا كان عليك أن تخمن» أي خط من خطوط المقارنة مساو للخط 
العياري؟ هل هوأ أم ب أم l Sz‏ 

ail‏ ب آلیس كذلك؟ لم أكلف نفسي عناء طرح هذا السؤال الواضح حتی؟ إذا كانت 
الإجابة واضحة. إِذَا ناذا فهم ۷۰ في الائة من الناس السؤال بطريقة خطأ؟ة هل حصل 
الباحثون على عينة سيئة الحظ من الأشخاص فاقدي اليصرء al‏ تأثرت هذه الاجابات 
ببعض القوة النفسية5 بما أنك تقرأ هذا الكتاب. يمكنك على الأرجح أن تخمن آنها الأخيرة. 
سوف يشرح هذا الفصل هذه القوة النفسية, لم هي قوية للغايةء وكيف يمكنك استخدامها 
لتعزيز إقتاعك. 
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۸ آسالیب الاقناع 
قوة الضغط الاجتماعي 


الآن: ناذا فهم الکثیر من الناس هذا السوال بطريقة خاطتئة؟ سولون آش» باحث بارز 
في مجال ale‏ النفس الاجتماعي, أجرى هذه الدراسة الرائدة في الخمسینیات. آراد آش 
(۱۹۵۱) أن يدرس المدى الذي یتوافق فيه الناس, وما وجده آثار ضجة كبيرة قي علم النفس . 

في التجربة, تم إجلاس سبعة أشخاص في صف. وعغرضت علیهم نفس الخطوط التي 
عرضت ‏ بداية الفصل. الاعد اد وترتیب الجلوس یتمثل في التالي: 


0701010101010. 


تخیل آنك تجلس في مکان الشخص الجالس ف الوقع السادس. بدءًا من الشخص الجالس في 
الوضع الأول سأل مجري التجربة کل متکم أن تجیبوا لفظيًا على السؤال "البسیط" (وهو 
أي خط من خطوط القارنة یتساوی مع الخط العياري) . 

قبل أن يجيب الشخص ف الوضع الأول. تلاحظ على الفور أن ب هي الإجابة 
الصحيحة. قد تفكر حتى أن الياحث مجتون لطرحه مثل هذا السؤال الیسیط. هذا سيب 


سورك بالدهشقة دما بحيب الشتخصن الأول "هاا وتؤخد على A L‏ سنا انش 
لست La‏ للغاية لأنك واثق أن الشخص ف الموضع الثاني سوف يدرك أن ب هي الإجابة 
الصحيحة. 


لسوء الحظ. هذا لم يحدث. عندما أكد الشخص الثاني أن الإجابة هي "ج" يتحول 
قلقك فجأة إلى رعب. هل فوت Sind‏ ماذا تفعل الآن5 تفحص الخطوط مجددًا في محاولة 
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آکد على القواعد الاجتماعية ۷۹ 


لایجاد شيء Lay‏ تکون قد فوته. لکن الوقت ینفد. قبل أن تعید التفکیر في |جابتك. يجيب 
الناس ق المواضع الثالت والرابع والخامس بصوت مدو "ج". آوه. حان الآن دورك. ماذا 
ستفعل في مثل هذا الوقف؟ هل ستبقي على إجابتك الأصليةء ب؟ وفقًا لنتائج التجربةء على 
الأرجح لن تفعل. 

2 الدراسة الفعلية, الشخص الجالس ق الموضع السادس كان المشارك الوحيد الحقيقي 
في الدراسة؛ جميع الباقين کانوا شركاء معینین من قبل آش. 5 الشركاء تعليمات بأن 
يقدموا إجابة غير صحيحة لوضع ضغط اجتماعي على الشخص الجالس في الموضع السادس. 
وكان الضغط الاجتماعي أكبر من تقديرات الكثير من الباحثين. على الرغم من كون الإجابة 
واضحة بشكل موّلم. فان نسبة مذهلة مقدارها ۷١‏ في النمائة من الناس امتثلت وأعطت نفس 
الإجابة الخاطئة عن السؤال. الجزء القادم سوف يتحدث بتوسع عن هذه القوة السيكولوجية 
ويشرح سببين لم هي قوية للغاية. 


اذا يعد الضغط الاجتماعي قویا للغاية ٩‏ 


سوف يشرح هذا الجزء السببين الرئيسيين لخضوعنا للضغط الاجتماعي: التأثير الإعلامي 
وتأثير العادات. 


التأثیرا لاعلامي. أولاً. أحيانا نتوافق مع معتقدات وسلوكيات الآخرين: لأننا نصل لاعتقاد 
ob‏ معتقداتنا غير صحيحة. إذا تعارض رأي الحشد مع رأيتا الخاص, حينها نبداً في 
التساؤل حول دقة معتقداتنا؛ وهو ميل يصبح آقوی ببساطة عندما تكون الإجابة الصحيحة 
Aali‏ 

على عکس تجربة آش حيث كانت الاجابة واضحة (الأمر الذي نشط تأثيرًا معياريًا 
سوف يتم شرحه تالیّا), المواقف التي لا تقدم إجابة واضحة ومحددة سوف تنشط تأثيرًا 
إعلاميًا لأننا نصل إلى عدم الثقة فيما نعتقد. 

تأمل تجربة كلاسيكية أخرى حول الامتثال حيث كانت الاجابة أكثر Lipa‏ في 
الثلاثينيات, درس مظفر شريف (VAT)‏ تأثير الضغط الاجتماعي على تصور الناس لتأثير 
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6 آسالیب الاقناع 


الحركة الذاتية. خداع بصري حيث بيدو الضوء الصغير وکأنه یتحرك إذا كانت البيئة 
المحيطة مظلمة تمامًا (الضوء الثابت في الظلام سوف يبدو أنه يتحرك لعدم وجود نقطة 
مرجعية يمكن للناس استخدامها لمتابعة حركة الضوء) . 

خلال التجرية, وضع الناس بمفردهم في حجرة مظلمة, حيث as‏ ضوء صغير على 
مسافة ۱۵ Laud‏ أمامهم. ومض الضوء لمدة ثانيتين: وطلب من الناس تقدير السافة التي 
تحرکها (على الرغم من أنه لم يتحرك (La‏ تباينت التقديرات بشكل كبير عندما قدرها 
هؤلاء الأشخاص بمفردهم. 

OS‏ حدث شيء مثير للاهتمام عندما وضع هؤلاء الأشخاص في مجموعات تتكون 
من ثلاثة لتقديم تقديرهم لفظيًا. عندما أعلن الناس تقديراتهم في مجموعات. بد ات 
التقديرات في التقارب تدريجيًا خلال التجارب. على سبيل الثال. كان تقدير الوميض 
الأول قد استخرج تقديرات ١‏ بوصة و۲ بوصات Ag‏ بوصات من الأشخاص الثلاثة. غير أن 
تقديرات الوميض الثاني. قد استخرجت تقديرات ۲ بوصة و۳ بوصات وه يوصات. بالثل. 
فإن تقديرات الوميض الثاني أظهرت تقاربًا آکبر. والتي ريما تكون ۳ بوصات و۲ بوصات 
by‏ بوصات. مع كل تجربة جديدةء كانت تقديرات الأشخاص الثلاثة تتقارب نحو متوسط 
التقديرات. 

عندما تكون إجابة السؤال غير واضحة أو غامضة. يتفق الناس لأنهم يكونون غير 
متأكدين من الإجابة الصحيحة. عند سماعهم لتقديرات الأشخاص الآخرين لحركة الضوء. 
یبدا الناس في التشكك في تقديراتهم الخاصة. ويبدءون تدریجیّا في تعديل تقديراتهم لتصبح 
أقرب للتطابق مع تقديرات الأشخاص الآخرين. 

كيف يمكننا التأكد من أن الناس غيروا اعتقادهم الداخلي حول حركة الضوء وأنهم لم 
يقوموا فقط بمجرد إعطاء تقدير جديد لتجنب الظهور منحرفين عن المجموعة؟ تمت إعادة 
اختبار الأشخاص بمفردهم بعد التجارب الجماعية. وبقيت تقديراتهم قريبة من المستوى 
المتفق الذي نتج عن التجربة الجماعية )1936 (Sherif,‏ على الرغم من أن التأثير الاعلامي 
يحدث عندما تكون الإجابة غير واضحة أو غامضة يتم استبدال التأثير العياري بها عندما 
تكون الإجابة أكثر وضوحًا. 
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آکد على القواعد الاجتماعية ۸١‏ 


التأثير العياري. Lay‏ يكون التأثير العياري آکثر قوة حتی من التأثیر الاعلامي. الضفط 
Gal gill‏ من أجل تجنب العواقب الاجتماعية. 

على عکس آشخاص تجرية شریف» قدم الناس في تجربة آش ذات الخطوط إجابات 
مختلفة عن اعتقادهم الداخلي ag‏ ارتابوا في اعتقادهم لأنهم شعروا بالضفط لتجنب 
الظهور کمنحرفین. 

في تجرية للمتابعة. قیل للناس بأنهم قد وصلوا متأخرین وأن علیهم ALS‏ إجابتهم 
فقط. بدلا من |علانها علانية مثل الشارکین الآخرين. على الرغم من وجود نفس ظروف 
الحالة. لم یتفق الأشخاص عندما طلبت منهم کتابة إجاباتهم فقط GY‏ انحرافهم بقي غير 
مکتشف من قبل الآخرين Asch)‏ ۱۹۵۲). بالتالي» نحن فقط لا نتفق مع الآخرين نظرًا 
لتغيير داخلي فیما نعتقد (تأثير اعلامي). لکننا قد نتفق أيضًا لتجنب الظهور کمنحرفین 
والذي Bale‏ ما يؤدي إلى الرفض الاجتماعي. 

لم يعد الرفض الاجتماعي قويًا لهذه الدرجة؟ من وجهة نظر بيولوجية وجد الباحتون 
مؤخرًا أن الرفض الاجتماعي والألم الجسدي يتشاركان نفس "الدواثر العصبیة" (القشرة 
الدماغية الحزامية الأمامية) )2004 .(Eisenberger & Lieberman,‏ الرفض الاجتماعي 
قوي جدًا لأنه مؤلم حرفيًا. 

آوه, نعم صحيح» قد تقكر. إذا كان الرفض الاجتماعي Ufo‏ جسدياء إا يمكنني فقط 
أن أتناول تايلينول وأشعر بالتحسن. حسنًا ... نعم ... تستطيم. لأن الرفض الاجتماعي 
يتشارك نفس الدائرة الدماغية. وجد أن عقار تایلینول يخفف المشاعر المؤلة التي قد تنتج 
عن الرفض الاجتماعي )2010 „(Dewall et al.,‏ 


ما مدی قوة الضغط الاجتماعي؟ 
فيل شرح استراتیجیات Layi‏ المحددة Jol daal‏ آن آشرح المخاطر وراء تحدید سلوکنا lis‏ 


على سلوكيات الآخرين. على الرغم من أنه لا يتعلق مباشرة بالاقناع, هذا القسم يعد Laga‏ 
للغاية. لذا لو كنت منتيها جرئيًا . . . استیقظ! 
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۲ آسالیب الاقناء 


كان اسمها كيتي جینوفیس. ‏ ۱۳ من مارس من عام VATE‏ تم اغتصابها بوحشية 
وطعنت حتی الوت في کوینز بنيويورك» والذي جعل موتها مأساویّا على وجه الخصوص 
أن هذا حدث جهازا. مع وجود ناس على مقریة. على الرغم من صرخاتها الدوية طلبًا 
للمساعدة -صرخات استمرت لعشرين دقيقة- لم يقم شخص واحد من VA‏ من المتفرجين 
بطلب الشرطة إلا بعد مضي £0 دقيقة. وصلت الشرطة بعد دقائق من الكالة. لكنهم کانوا 
متأخرين بضع دقائق. توفيت كيتي بعد وصولهم بوقت قصير. 

كيف يمكن لشيء بشع لهذا الحد أن يحدث علانية5 هل كان المتفرجون أفرادًا باردين 
وعديمي الشفقة. al‏ كان لبعض القوى النفسية دخل في الأمرة قادت هذه الأسئلة اثنين من 
علماء النفس الاجتماعي. جون دارلي. وبيب لاتيني. لاستكشاف الاحتمال الأخير (Darley‏ 
Latane, 1968)‏ &. 

تخیل أنك وصلت gill‏ للمشاركة في دراسة. وشرح القائم بالتجربة آنك سوف تتحدث 
للمشارکین الآخرین حول مسائل شخصية عبر جهاز الاتصال الداخلي GY)‏ الوضوعات 
كانت شخصية. قد يساعد جهاز الاتصال الداخلي على الحفاظ على عدم الکشف عن 
الهوية). وقال القائم بالتجربة ببساطة إنه لن يستمع عبر جهاز الاتصال الداخلي لأنه يرغب 
في إثارة محادثة حقيقية. لذا ذكر أنه سوف يستمع للتسجيل لاحقّا. لكن للمساعدة في تنظيم 
المحادثة. شخص واحد فقط سوف يكون قادرًا على التحدث قي جهاز الاتصال الداخلي في 
وقت معين. عندما ينتهي شخص ما من الکلام. يمكنهم ضغط الزر لإعطاء شخص آخر 
التحكم في الیکروفون. 

حستا ها cal‏ هناك. تم إجلاسك في غرفتك الخاصة. منتظرًا انضمام الأشخاص 
الآخرين لك عبر جهاز الاتصال الداخلي )2 هذه التجربة. تم اخبارك أنك سوف تتحدت 
مع شخص واحد آخر) . بمجرد انضمام الشخص الآخر لك. بد آتما آنتما OAN‏ في الحدیث 
عن بعض المسائل الشخصية. في نقطة ما في الحادثة. یعترف الشخص الآخر بخجل أنه قد 
وجد أنه من الصعب التکیف في حياة الجامعة لأنه يعاني من توبات بين الحین والآخر. وان 
كان أمرًا مثيرًا للاهتمام وصادرًا من القلب. إلا أن هذه العبارة لم ترعبك Lis‏ حتی لحظة 
معينة لاحمًا في المحادتة. 

بعد تحدثكما أنتما الاثنين لفترة من الوقت. كان الشخص الآخر في منتصف الحديث 
عندما قال: 
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آکد على القواعد الاجتماعية ۸۳ 


آنا-۱۱-آنا أعتقد أنا-أنا حتاج-اج-لووو هل-یستطیع-ييي شخص.-ما 
أنا-آم-لدي ن-نوبة قا-دمة [أصوات اختناق] . . . آنا . . . سوف امم‌سوو- 
تت . . . سا-ساعد -وني-لديتن-نووبة [اختناق. ثم صمت[ & (Darley‏ 
.Latane, 1968, p. 379)‏ 


تشعر بقصة. ونظرًا لکونك الشخص الوحید الدرك لهذه النوية الحتملة, ماذا كنت لتفعل؟ 
هل كنت ستذهب Éan‏ عن مساعدة؟ بالطبع كنت ستفعل. هذا ما حدث ‏ التجربة. عندما 
ale‏ الناس آنهم الشخص الوحید الذي لديه ale‏ بالنوية. تقريبًا قام الجمیع على الفور 
بمفادرة الغرفة لطاب المساعدة. 

لکن Lat‏ مثيرًا للاهتمام بشکل خطير حدث عندما اعتقد الناس أن مزيدًا من 
الشارکین کانوا جزءًا من المحادثة عبر جهاز الاتصال الداخلي. بالاضافة إلى اختیار 
محادثات شخصین, أحيانًا ala‏ الباحثون بتشفیل تسجیلات آشخاص آخرین عبر جهاز 
الاتصال الد اخلي لجعل الأمر يبدو وكأن هناك آخرین یشارکون في الحادثة. تم توجيه بعض 
الناس للاعتقاد بأنهم یشارکون في مجموعات من Y‏ أو أشخاص. ما اکتشفه الباحئون آلقی 
الضوء على مأساة كيتي جونفیس. 

عندما اعتقد الناس أن الناقشات تضم الزید من الأشخاص, انخفضت احتمالية 
تقدیم الساعدة لدیهم بشکل دراماتيکي. عندما اعتقد الناس بأنهم الشخص الوحید الذي 
يتحدث مع المشارك المنهك نتيجة للنوبة. غادر BAO‏ المائة منهم على الفور لطلب المساعدة. 
لکن. انخفضت تلك النسبة إلى ۱۲ ف المائة في الجموعات التي ضمت ۲ أشخاصء وانخفضت 
أكثر إلى ۱ ف المائة في المجموعات التي تضم " أشخاص. مع وجود المزيد من الأشخاصء قل 
عدد الأشخاص الذين شعروا بالحاجة إلى طلب المساعدة بنشاط. نحن نفضل الاستماع إلى 
شخص يعاني من نوية شديدة بدلا من طلب المساعدة. 

لم نحن عديمو الشفقة لهذا الحد؟ ليس الأمر آتنا عديمو الشفقة؛ لكن بدلا من ذلك نحن 
نخضع لقوتين نفسيتين أساسيتين تقللان من ميلنا لتقديم المساعدة عند وجود المزيد من الناس: 


> نشر السئولية: ق تجربة النوبة الفترضة انتشر الجميع تقرييًا للعمل وطلب 
المساعدة عندما اعتقدوا أنهم الشخص الوحيد الذي على علم بتعرض 
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شخص OF Arg‏ کل السئولية حیتها cady‏ على عاتقهم. لکن. عندما 
اعتقدوا أن الزید من الأشخاص کانوا جزءًا من الناقشة. توزعت السئولية 
على هؤلاء الأشخاص. كلما حضر الزید من الأشخاصء» قل مقدار ا لسئولية 
التي يشعر بها كل فرد لأنهم یفترضون أن شخصًا آخر قد يطلب الساعدة. 
مع وجود TA‏ من المتفرجين بالقرب من مقتل كيتي جونفيسء كان بإمكانهم 
جميعًا سماع الاغتصاب وجريمة القتل من داخل شققهم. لكن لم يبدأ أحد 
منهم في التصرف والاتصال ب 41١‏ لأنهم اعتقدوا خطأ أن الآخرين جميعًا قد 
اتصلوا بالفعل. 

«<x‏ تأثیر تثبیط الجمهور. یعود هذا التفسیر الثاني إلى الاحراج الحتمل اذا 
استچینا ل"طارئ" کاذب. إذا طلب الشخص ف الدراسة الساعدة وکان 
الشخص لا يعاني من نوبة فعليًا. هذا قد يشعر بالخجل بطريقة ما. پشعر 
الناس بالیل إلى عدم طلب الساعدة عندما یکون الوقف غامضًا حتی یتسنی 
لهم تجنب الاحراج التوقع. انه أمر مذهل حقًا كيف للحظة ضثيلة من الاحراج 
أن تقف عائقًا في طریق إنقاذ حياة شخص „La‏ 


إذا كنت ستتذكر أي شيء من قراءة هذا الکتاب. تذکر هذا الجزء. قد تنقذ النصيحة 
الموجودة في هذا الجزء حياتك أو حياة شخص آخر. لهذا آردت أن أشاركه قبل المضي قدمًا 
في الاستراتيجيات الأخرى. 

لا تخضع للضغط الاجتماعي عندما يتعلق الأمر يمساعدة الناس. Liila‏ كن متفرجًا 
نشطاء حتى ولو بدا الموقف غامضًا. إذا بدا شخص ما واقمًا في مشكلة: لا تنشر المسئولية 
على أشخاص آخرين. كن مدركًا أن الناس ينظرون إليك لتحديد كيف يتصرفون: لذا إذا لم 
تتصرف, فستقل احتمالية تصرف الناس. إذا رأيت فتاة ممددة على جانب رواق, لا تفترض 
أنها نائمة لأن جميع الأشخاص يستمرون في المرور عليها دون اكتراث. توقف للتأكد من أنها 
بخير قبل المضي قدمًا. 

أو إذا كنت أنت نفسك في مشكلة, لا تطلب المساعدة بشكل عام. الطلب العام سوف 
يتسبب فقط في نشر المسئولية. ادا كنت بحاجة ماسة للمساعدة. يجب عليك: (۱) الاشارة 
مپاشرة لشخص ما حتى تدمر غيمة تخفيه داخل الحشد. و(۲) قدم له Lille‏ محددًا 
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ومیاشوا. مثل اتصل ب ۱ هده الاستراتيجية هي الطريقة الصحيحة ل"إقناع" شخص ما 
بالمساعدة عندما تكون الظروف صعية Aia‏ 


استراتيجية الإفناع: 
أكد على القواعد الاجتماعية 


git‏ بما أنك بت تمرف المعلومات المهمة المحيطة بالضفط الاجتماعی. كيف يمكنك 
استخدامها لإقناع الآخرين؟ سوف يشرح هذا القسم بعض التقنيات الذكية لممارسة هذا 
النوع من الضغط الاجتماعى على هدفك. 


وجه العادات نحو الاتجاه المرغوب. إحدى الفوائد العظيمة لاستخدام القواعد الاجتماعية 
للإقناع أنه يمكن تغيير القاعدة طبقًا للموقف. إذا كنت في مكتبة حيث يتحدث الجميع 
بصوت عال -وهو سلوك یتمارض مع قاعد ة معتادة بالبقاء -fsla‏ قن یرک أن القأعدة في 
هذه ا فل و جاتر ا تا ما متام مت EEE E‏ 
البقاء sls‏ 

لأن القواعد الاجتماعية ليست جامدة, تسمح هذه الرونة لك بتحویل الظروف لتحمل 
قاعدة اجتماعية للموقف الخاص بك على وجه الخصوص. عند ما درس الباحتون ميل الناس 
لبعترة القمامة على سبیل الثال. وجدوا أن بعثرة القمامة تتغیر في تناسب مباشر مع مقدار 
القمامة الموجود بالفعل. عندما قاموا بزيادة عدد قطع القمامة على الارض من ١‏ و۲ £9 
Ay‏ قطع. ازدادت نسبة الأشخاص الذین بعثروا القمامة من 2٠١‏ و۲۰ و۸۲۳ LENG‏ على 
الترتیب )1990 (Cialdini, Reno, and Kallgren,‏ مع تواجد قطع من القمامة بالفعل 
ملقاة. زادت احتمالية اتباع الناس للقاعدة الاجتماعية لالقاء نفاياتهم على الأرضء لکن عند 
وجود قطع أقل من القمامة ملقاة. زادت احتمالية اتباع الناس للقاعدة الاجتماعية الخاصة 
بالقاء القمامة في صندوق النفایات. 

كيف يمكنك تطبیق هذه النتيجة تجاه الاقناع؟ دعونا نستخدم البقشیش وال کرامیات 
کمثال. إذا كنت تعمل في مکان یوجد به إناء للبقشيش على منضدة الحاسبة. یمکنك أن 
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تمارس ضقطا على الزبائن لترك بقشیش أكير ( أو أي بقشيش عندما یتعلق الأمر بذلك) من 
خلال وضع عدد لاتق من الدولارات ‏ هذا الاتاء في بداية الیوم. لن يحمل هذا JUI‏ قاعدة 
اجتماعية للبقشیش السخي فحسب. لکن الدولارات في الاناء سوف تحمل أيضًا قاعدة بأن 
hake‏ بالدولارات: يدلا من العملؤات العدنية الصعيرة 

إذا كنت تعمل في مكان يتم فيه تشارك البقشيش بين كل العاملين: يمكنك أن تخبر 
الجميع عن مقدار المال الذي سوف تضعه في بداية اليوم ثم تخصم هذا المقدار من الإجمالي 
age oll‏ في إناء البقشيش في نهاية اليوم. سوف تتفاجاً من مقدار زيادة المال الذي سوف تتلقاه 
من تلك التقنية البسيطة. 

ماذا لو بدلا من تشجيع أحد السلوکیات. مثل سلوك إعطاء بقشيش سخي, كنت تريد 
أن تثبط سلوكًا ماء مثل التأخر ليلا بين طلاب الجامعة؟ إن التأكيد على القواعد الاجتماعية 
قد يساعد في هذه المواقف أيضًا. افترض أنه تم تعيينك بواسطة لجنة في إحدى الكليات لوضع 
لافتات تدعو للعدول عن التأخر لیلا. من بين الرسالتين التالیتین. أيهما تعتقد ستكون أكثر 
فاعلية؟ 
> أشارت استطلاعات الرأي الأخيرة ell‏ أن هتات ales (Sue‏ من الطلاب في 

هذا الحرم الجامعي يتأخر لیلا. يرجى الالتزام بالمواعيد الآمنة. 
> آشارت استطلاعات الرأي الأخيرة إلى أن غالبية الطلاب في هذا الحرم 

الجامعي تلتزم بالمواعيد ولا تتأخر ليلا. Flay‏ الاستمرار في الالتزام بالمواعيد 

الآمنة. 
آشارت الأبحاث المكثفة إلى أن الرسالة الثانية كانت أكثر فاعلية بكثير (Cialdini et al.,‏ 
(2006. تحمل الرسالة الاولی نية طيبة في محاولة للتشديد على مشكلة متنامية. لكن لسوء 
deol‏ هذا النوع من الرسائل قد يضر أكثر مما ينفع لأنها تشير إلى قاعدة اجتماعية تجاه 
السلوك غير المرغوب فيه (التأخر ليلا ). 

سواء تعلق الأمر بالتأخر ليلا أو الانتحار أو العنف المنزلي أو أي سلوك ضار آخرء سوف 
تكون محاولاتك لمنع هذا السلوك المضر أكثر فاعلية بكثير عندما توجه القاعدة تجاه السلوك 
المرغوب: عوضًا عن السلوك الضار. كانت العبارة الثانية أكثر فاعلية بكثير في تقليل التأخر 
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ليلا قي هذا الحرم الجامعي, لأتها شارت إلى قاعدة تجاه التصرف بطريقة آمنة. كما وصف 
روبرت سيالديني (۲۰۰۳), "داخل العبارة العدید من الناس یقومون بهذا السلوك غير 
ا مرغوب' تحوم رسالة تحمل قاعدة قوية في الأسفل وهي أن العدید من الناس یفعلون ذلك". 

لتلخيص الأمرء عندما تريد أن تشجم أو لا تشجع سلوكا محددًا لدی شخص ماء يجب 
أن تشير إلى القاعدة تجاه السلوك المرغوب. فإذا أردت زيادة حجم بقشيشك. وضح أن 
غالبية الزبائن يقدمون بقشيشًا سخيًا. إذا كنت تريد عدم تشجيع التأخر لیلا. وضح أن 
الطلاب يلتزمون بالمواعيد ولا يتأخرون. دائمًا وجه القاعدة إلى الاتجاه الذي تود أن يتبعه 
الهدف. 

سوف توسع الاستراتيجية التالية الناقشة من JUS‏ شرح قواعد اجتماعیة محددة 
وقوية يمكنك استخدامها لاضافة مزید من الضفط على هدفك. 


قاعدة العاملة با مثل. تعد العاملة بالمثل cust‏ القواعد الاجتماعية القوية. هناك أرجوحة 
تبادلية تربطنا Qu SVL‏ وهي تتوق نلتوازن. عندما یصنع لنا شخص معروقاء تمیل 
الأرجوحة تجاهنا. ونشعر بأننا ملزمون بالقیام بشيء في القابل حتی يعود الترنح إلى توازنه. 
هذا الضقط الد اخلي یمکن أن يقود إلى بعض تقنیات الاقناع القوية للفاية . 

لفن (lt yl‏ نشعر بهذا الضفط؟ نحن شعى بالضفط التبادلي لسببید. ولا دون 
التبادلية. نحن نحيد عن قاعدة اجتماعية. وهذا نتيجة یمکن. كما تعلمنا في هذا الفصل. 
أن تقود إلى مشاعر alge‏ بالرفض الاجتماعي. بالتالي. ola‏ تبادلیتنا هي محاولتنا لنع 
أية مشاعر بالألم قد تنتج عن الرفض الاجتماعي الذي يحدث نتيجة لعدم التبادلية 
.(Cialdini, 2001)‏ 

ثانیّا, حتی وراء هذا الدافع السطحي, نشعر بشعور داخلي بالالتزام. عندما یمیل 
شخص ما الارجوحة تجاهناء نشعر بالالتزام لرد الجمیل. حتی ولو كان هذا الجمیل غير 
ملاحظ. اختبر جيري برجر وزملاژه (۲۰۰۹) هذا التفسیر من JUS‏ القیام بتجرية كان من 
الفترض أن تختبر الادراك البصري, وکل تجربة منها كانت تشمل طالبین, دون علم آحدهما 
أن الطالب الآخر كان شریگا تم توظیفه من قبل الباحثين. 

في آثناء استراحة معينة, قامت الطالبة الشريكة بالفادرة والعودة مع زجاجتین من 
الماء: واحدة لنفسهاء والأخرى للطالبة الأخرى (قسرت ذلك بأن نادي الاحیاء یقدم هذه 
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الزجاجات مجانًاء لذلك قامت بأخذ واحدة ام فية). ماد! تعتقد أنه حدث عندماء في نهاية 
انتجربة. طلبت الطالبة الشريكة التي قدمت الزجاجة من المشاركة ملء مسح لأستاذها في 
علم النفس» وهو ممروف وّصف ails‏ اختياري تماما وسري (السح كان سيوضع في صندوق 
خارج قسم ale‏ النفس بعد عدة آیام. لذا لن تکون لدی الطالبة الشريكة أية فكرة إذا كانت 
المشاركة قد قامت بملء السح بالفعل من عدمه)٩‏ 

عندما لم يتم اعطاء الطلاب زجاجة ماء قط من الشترگ. امتثل ۱۰ في المائة فقط 
تلطلب. لكن عندما عاد الشرکاء cla dole js‏ للمشترك. تضاعفت نسبة المتثلین ثلاث 
مرات لتصل إلى ٠١‏ في الماكة. حتی لولم یملم الطالب اذا ملاً الطالب فعليًا المسح» فقد شعر 
الطلاب الذین تم إعطاؤهم زجاجة cle‏ بشمور داخلي بالالتزام برد الصنیع الأولي. لقد 
آصبحت قاعدة التبادلية "ذ اتیة" بحیث نخضع لضفطها حتی عندما نمتقد أن لا آحد ینظر 
.(Burger et al., 2009) Li‏ 

ما بعض الطرق الحددة لمارسة هذا الضفط؟ الأجزاء التالية سوف تناقش تقنيتين 
بسیطتین یمکنک استخد امهما ‏ امالة الأرجوحة التبادلية تجاه هدفك: المعروف غير الملتمس 
والمجاملات. 


العروف غير اللتمس. مثل زجاجة الماء إلى حد كبير في التجربة السابقة. المعروف الذي لم 
يتم طلبه يمكن أن يحرك شعورًا قویّا بالالتزام في شخص ما. 

غالبيتنا قد مر بهذا الأمر. cal‏ تجلس في سیارتك. تفكر في شئونك الخاصة. عندما 
يظهر شخص من العدم ويبدأ ق غسيل النافدة. آمر مزعج جدًاء أليس كذلك؟ لسوء الحظ, 
سوف تستمر هذه الأفضال المزعجة وغير الملتمسة لوقت طویل: SOU‏ لأنها فعالة بشكل لا 
يصدق ف إمالة أرجوحة التبادلية. 

بدلا من التذمر من هذه الأفضال غير اللتمسة. لم لا تستخدمها في مصاحتك؟ 
توجد فرص لا نهاثية للقيام بفضل صغير لم يطلبه الناس, والذي تستطيع تحريك حاجة 
إلى التبادل. شرحت الاستراتيجية السابقة كيف أن ترك دولارات ق اناء البقشيش يمكن 
أن يؤدي إلى الزید من البقشیش» لکن ماذا لو كنت تتلقی بقشيشًا مباشرًا فقط. مثل 
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النادلات والنوادل5 یمکنك زيادة حجم بقشيشك الباشر من JUS‏ استفلال الأفضال 
غير اللتمسة. إذا كنت قمت بأي نوع من المعروف غير الملتمس لزبائنك على طاولتك . مثل 
ترك نعناع لما بعد العشاء مع شيك الحساب. آتت تضع ضفطا عليهم لترك بقشيش أكبر 
.(Lynn & McCall, 2009)‏ 


الجاملات. دعونا نواجه الأمر. الناس یحبون أن یجاملوا. ویما أننا متفقون على ذلك. 
يجب عليك ألا تلقي بالجاملات بتهور على هدفك من أجل أي شي وکل شيء. لکن أيضًا 
يجب عليك الا 5 تتردد في تشارك الاحترا م الحقيقي ومدح ميزة آنت تحیها بالفعل في هدفك. 

الجاملات لا تعزز فقط الاعجاب بك. لكنها أيضًا تميل الأرجوحة في تجاه هدفك. 
عندما يطري عليك شخص ماء ألا تشعر بإلحاح لقول أو فعل شيء لطیف في المقابل؟ إذا مدح 
شخص ما ملابسك على سبيل المثالء فستجد نفسك تتفرس في ملایس ذلك الشخص وشعره 
وحذائه وأي شيء على الإطلاق يبدو جذايًا لك كي تتمكن من رد الجميل. 

تظهر لنا الأبحاث حتى أن المجاملات قد تقود إلى أشكال مختلفة من التبادل 
ليس فقط المجاملة التبادلية. على سبيل الثال. آظهر عدد قليل من الدراسات البحثية 
أن مجاملة الزبائن ينتج عنها بقشيش أكبرء وتقييم أفضل للمنتج وعمولة مبيعات أعلى 
.(Seiter & Dutson, 2007; DeBono & Krim; Dunyon et al., 2010)‏ 

إذا كنت ob‏ يمكن لاطراء بسیط على اختیار زبونك نلطمام (مثل. لقد تناولت هذه 
الوجبة مسبقا. وهي لذيذة. اختیار عظیم!) أن يصنع العجزات. هناك ثلاثة آسباب. على 
وجه الخصوص. تجعل هذه العبارة فویة: 


۱ نت تقل توقعات كبيرة للوجبة. نتيجة لارتفاع التوقعات نحوها. سیطور زبونك على 
ee‏ و الج نت 
إلى تجربة كلية أكثر رضا وربما بقشیش آکبر. 

۲ هذا الاطراء البسیط pay salad‏ التبادلي ق اتجاءزبونلت. وسوف یم ارس د 
آکبر ليعطيك شيفًا في القابل. وما الطريقة الأفضل لذلك من تقدیم بقشیش سخي؟ 
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۰ آسالیب الاقتاع 


۲ من خلال قولك إنك تستمتع بالوجبة أيضّاء تکشف عن تشابه مشترك. كما سوف 
تتعلم في الفصل التالي» فان کشف هذا "التشابه العرضی" یمکن أن يعزز بشکل کبیر 
من الإعجاب بك ویحسن فرصك ‏ الحصول على بقشیش آکبر. 


قسر هذا الفصل القوة الکامنة وراء الضغط الاجتماعي وكيف يمكنك توجیه سلوك هدفك 
من خلال الاشارة إلى قاعدة اجتماعية في الاتجاه الراد (وکذلك من JUS‏ استفلال قاعدة 
التبادلية). سوف یفسر الفصل التالي كيف يمكن للضغط الاجتماعي أن يطبق Last‏ على 
الستوی الفردي. سوف تتعلم مبدأ قويًا (hm‏ والذي يمكنه أن يبني علاقتك وإعجا بك لممارسة 
المزيد من الضغط على هدفك. 
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الفصل ۷ 
اکشف عن أي أوجه للتشابه 


من بين الحروف التالية اختر الحرف الذي تفضله أكثر: 
ج م ل ك 


هل قمت بالاختیار؟ لقد اخترت الحروف السابقة لأنها شائعة الاستخدام کحروف آولی في 
آسماء الأشخاص (مثل, جوي. میجان, لورین. کیفن). لو كان الحرف الأول من اسمك 
یظهر بين هذه القائمة. فسوف يزيد احتمال اختيارك لهذا الحرف. 

سوف یفسر هذا الفصل لم یحدث هذا الأمر ولماذا ننجذب بلا وعي نحو الأشیاء التي نتصور 
آنها مشابهة لنا. LS‏ سوف نتعلم في هذا الفصل, فان الکشف عن أي وجه تقريبًا للتشابه Y-‏ يهم 
مدی الصفر أو الضالة الذي قد يبدو علیه- یمکن أن يزيد من |قناعك للشخص بشکل کبیر. 


dm ol 594‏ التشابه 


إذا كنت تقرأ هذا الکتاب. فمن انحتمل أنك تجد علم النفس ممتمًا. يا لها من صدفة ... 
أنا آحب علم النفس أيضًا! 

آحد العوامل الأكثر قوة التي یمکن أن توثر في فرصك في كسب الامتثال هو مقدار 
الارتباط الوجود بيئك وبين هدفك. كلما زاد اعجابه بك. زادت فرصك ف التجاح؛ وکلما 
قل اعجابه th‏ قلت فرص نجاحك. مع Gl‏ هذا الفصل كان من الممكن أن تون "ابن 
رابطة آکبر". فإن موضوع بناء الروابط متسع للفاية. لذا سوف يركز هذا الفصل على 
تفسير الاستراتيجية الوحيدة الأكثر فعالیة: التأكيد على أوجه التشابه التي تتشاركها مع 
هدفك (للمزيد من الشرح الأكثر شمولا لتقنیات بناء الروابط, ازجع إلى كتاب ديل كارنيجي 
الکلاسیکی. .(How to Win Friends and Influence People‏ 
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۲ آسالیب الاقناع 


إن القول المأثور "الاضداد تتجاذب" bla‏ تمامًا تقريبًا. فقد آظهرت الأبحاث 
الستفيضة آننا ننجذب نفسيًا نحو الأشخاص الذین یتشابهون معنا في الظهر والاهتمامات 
وتقريبًا جمیع الجوانب الاخری. يفسر مبدأ التشابه العرضي كيف أن الروابط یمکن 
تطویرها عندما یکتشف شخصان آنهما یتشارکان تشابهّاء حتی لو كان تشابهًا صغيرًا ولا 

إن داقعنا النفسي الذي لا يقاوم نحو التجاذب تجاه التشابهات قوي جدًا لدرجة أنه 
یمکنه حتی أن يملي علینا حیاتنا. كيف ذلك؟ في دراسة مذهلةء وجد بیلام ومیرنبیرج وجونز 
ale)‏ ۲۰۰۲) بعض المفاجآت الغريبة: 


> أن الأشخاص الذين یسمون دینیس Dennis‏ يزيد احتمال أن يصبحوا أطباء 
آسنان Dentists‏ بشكل غير متناسب. وآن الأشخاص المسمين جورج George‏ 
وجيفري Geoffrey‏ بشكل غير متناسب يزيد احتمال عملهم في حقل العلوم 
الأرضية fis) Geosciences‏ الجيولوجيا ). 

< بريد احتمال حمل altel‏ الذين يعملون في pLi‏ الأسقف roofers‏ لأسماء 
تبدأ بحرف R‏ بنسبة ۷۰ في AGL‏ بینما يزيد احتمال حمل مالكي متاجر معد ات 
أجهزة الکمبیوتر hardware‏ لأسماء تيدأ بحرف 77 بنسبة ۸۰ ق الماثة. 

> الأشخاص الذين يحملون آسماء فیلیب Philip‏ وجاك Jack‏ وميلدريد Mildred‏ 
وفیرجینیا Virginia‏ يزيد احتمال سکناهم في فیلادلفیا Philadelphia‏ 
وجاکسونفیل Jacksonville‏ وميلواکي llig Milwaukee‏ فیرجینیا 
Virginia Beach‏ , على الترتیب. 

لسنا في حاجة لقول إن آوجه التشابه هي قوة آخری قوية تقود سلوکنا دون وعي منا بذلك. 
كبا مروت حيلم و 5ة هذا النصيل دان هذا الد خط جرد dadya‏ 

تتعلم لماذا تقريبًا آي شكل من التشابه تتشارك فيه مع هدفك يمكنه أن يساعدك في بناء 

الرابط وزيادة فرص حصولك على الامتثال. 


لماذا تعد أوجه التشابه قوية للغاية؟ 


ما الذي يجعل آوجه التشابه يمثل هذه القوةة سوف يصف هذا الجزء التفسيرين اللذين 
قدمتهما الأبحاث. 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


التطور. التفسیر الأول هو التطور )2003 (Lakin et al.,‏ من منظور تطوري. كان آجدادنا 
ینجذبون نحو الآخرين الذين يشبهونهم لانهم کانوا يبدون آقل خطرا؛ إذا بدا شخص ما 
غير متشابه» یحتاجون حینها لتوخي الزید من الحذر لأن غير المشابهين لهم یطرحون خطرًا 
آکیر. الناس الذین یفشلون في توخي الزید من الحذر Sale‏ ما کانوا يقتلون» وهکذا فهذه 
g‏ 61 من الناس قد محیت تدريجيًا مع مرور الزمن. OY‏ آجدادنا کانوا أذكياء بالقدر الكاقي 
لإدراك آهمية التشابهات. فقد عاشوا لیمرروا لنا سماتهم التكيفية, وهذا هو سبب استمرار 
التشابهات ‏ ممارسة قوی كبيرة علینا حتی الیوم. 


الغرور الكامن. على الرغم من کون التطور هو أحد التفسیرات. فإن التفسیر الذي حاز 
على غالبية الدعم هو الفرور الکامن. وهو مفهوم یقترح أننا جميعًا نمتلك إحساسًا کامنا 
یالتم رکز حول الذات )2005 (Pelham, Carvallo, & Jones,‏ 

lag‏ لطبیعتنا التي تتسم یالفرور. فنحن لدینا الحاح نفسي خفي للانجذ اب نحو 
الأشياء التي تشبهنا al‏ طريقة. فالأشخاص الذين بسمون Dennis‏ يزيد احتمال أن 
يصبحوا Dentists‏ أطياء آسنان لأنهم يطورون انجذايًا نحو حروف اسمهم. ويقود هذا 
الانجذاب سلوكهم نحو الوظيفة التي تحتوي على نفس الحروف )1985 -(Nuttin,‏ 

قد يبدو الأمر مضحكًاء لكن هناك أدلة وفيرة تُظهر انجذابنا العميق نحو الحروف 
في أسمائتاء وهو مفهوم يُعرف بتأثير حرف الاسم. تظهر الأبحاث أن المستهلكين 
يفضلون بشكل كبير العلامات التجارية التي تحتوي على نفس حروف أسمهم 
(Brendi, et al., 2005)‏ وهذا التأثير قوي ae‏ لدرجة أن هذه العلامات التجارية تؤثر 
على كيفية استهلاك التاس لهذه التتجات. على سبیل المثال وجدت دراسة أن الأشخاص 
الذين يحملون اسم جوناثان سوف يستهلكون المزيد من المشروبات اليابانية المسماة 
جويتوكي )2009 (Holland et al.,‏ 

حتی أبعد من تأثير حروف الاسم؛ یمکن ایجاد المزيد من الدعم للفرور انکامن في 
فشلنا في التعرف على وجوهنا. تخیل أن شخصًا ما التقط لك صورة وتلاعب بها لعمل 
نسخ معدلة جديدة من هذه الصورة. بعض الصور جعلتك تبدو أكثر جاذبيةء بینما الصور 
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الأخرى جملتك تبدو fal‏ جاذبية. إذا قدم لك بعد ذلك صف من صورك المعدلة الجذابة 
وغیر الجذابة, هل سوف تکون قادرًا على التعرف على صورتك الفعلیة؟ بالتأكيد. آلیس 
کذنك؟ حستاء اتضح أن الأمر قد يكون آصعب مما تظن. 
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٤‏ آسالیب الإقناع 


عندما قدم الباحثون للناس مجموعة مصفوفة من صور وجوههم المعدلة الجذابة وغير 
الجذابة» وطلب منهم اختيار وجههم الحقيقي. اختار الناس باستمرار صورة معدلة جذابة 
لوجوههم. بدلا من وجههم انحقيقي )2008 (Epley & Whitchurch,‏ إن غرورنا الکامن 
قوي جدّا لدرجة آننا لا نستطيع التعرف على وجوهنا! 


استراتيجية الاقناع : 
اکشف عن أي أوجه للتشابه 


الآن وقد فهمت لم ننجذب نحو أوجه التشابه. سوف يعلمك هذا الجزء كيفية استخدام هذه 
المعرفة لزيادة فرصك فى كسب الامتثال. 


التشابه العرضي. LOY‏ مجبرون نفسيًا على الانجذاب نحو المحفزات الشابهة. يمكن 
استخدام هذا الضغط لقيادة هدفك نحو الهدف المنشود من خلال التأكيد على أي نوع من 
التشابه الذي تتشاركه مع هدفك. هذا التشابه العرضي سوف يساعدك فى استمالة غروره 
انکامن. بينما تبني رابطة أكبر وتزيد فرص في تأمين امتثاله. 

لدراسة تأثير الكشف عن أي تشابه. أخبر جيري برجر وزملاؤه (۲۰۰۶) الناس أنهم 
يجرون تجربة حول علم التنجيم. آثناء الهام المرتبطة بعلم التنجیم. اكتشف المشاركون 
أنهم يتشاركون نفس يوم الميلاد مع زميل مشارك (والذي كان في الحقيقة حلیفا يعمل مع 
الباحثين). أراد الباحثون أن يروا ما إذا كان هذا التشابه العرضي قد يزيد احتمالية امتثال 
هذا الشخص لطلب من المتحالف. 

عندما اعتقد الناس أن التجربة انتهت. غادروا الفرفة مع الشخص المتحالف ونزلوا 
إلى الردهة معًا. أثناء السیر. سألت المتحالفة الأنثى المشارك ما إذا كان سوف يساعدها في 
مهمة اللغة الإنجليزية الخاصة بها. ماذا كانت المهمة؟ احتاجت إيجاد طالب يمكنه مراجعة 
مقالتها ذات الثماني صفحات ويكتب صفحة واحدة نقدية تفند حججها (الأمر الذي كان 
بعيدًا جدًا عن كونه Lille‏ جذابًا). لكن» وجد الباحثون أن الأشخاص الذين اكتشفوا آنهم 
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اکشف عن أى آوجه للتشابه ٩۵‏ 


یتشارکون نفس تاريخ الیلاد مع الشخص التحالف كانت احتمالية مساعدتهم في الطلب 
الشاق آکبر بکثیر. 

بعد الحصول على هذه النتائج الذهلة. آجری الباحئون تجربة متابعة لفهم الكيفية 
التي تتناسب بها الندرة امتصورة للتشابه قي العادلة. ادا اکتشفنا آننا نتشارك تشايهًا مع 
آحد ماء هل تزداد نزعتنا للمساعدة إذا كان التشابه أكثر ندرة۹ 

درس الباحتون هذا السوال من خلال إجراء نفس التجربة مع مشارکین جدد. لکن. هذه 
الرة. بدلا من اکتشاف التشارك ‏ نفس تاريخ الیلاد. اکتشف الشارکون آنهم یتشارکون 
نفس بصمة الاصبع مع الشخص امتحالف. قیل لبعض الشارکین إن فة بصمة الإصبع هذه 
شائمة. بینما قيل للآخرين ان فئة بصمة الاصبع هذه كانت نادرة. 

كما هو متوقع. كانت نسبة الامتتال لهمة اللغة الانجليزية تزداد تبعّا لدی ندرة بصمة 
الاصبع. 


> عندما ظل الناس غير مدرکین آنهم یتشارکون بصمات إصبع متشابهة, كانت 
نسبة الامتثال £A‏ المائة. 

> عندما اکتشف الناس آنهم یتشارکون بصمة الاصبع لکنها شائعة. كانت نسبة 
الامتثال ۵۵ في المائة. ۱ 

> عندما اكتشف الناس أنهم يتشاركون بصمة puol‏ متشابهة ونادرة. ارتفعت 
نسبة الامتثال بشكل كبير إلى ۸۲ قي انائة. 


على الرغم من أن أي تشابه سوف يزيد من احتمال امتثال هدفك لطلبك؛ فان هذا الضغط 
يزداد تبعًا لندرة التشابه. لكن يجب عليك آیضا أن تضع قي اعتبارك أن التشابه لا يحتاج إلى 
أن يكون ذا صلة أو Lege‏ فقط نادرًا fia)‏ بصمة اصبع نادرة) . 

كيف يمكنك تطبيق هذا المبداً؟ ادا كنت تقابل هدفك للمرة الأولىء فخن لحظة لتعلم 
بعض الأشياء عنه: اسأل عن حیاته. واهتماماته. وأي شيء آخر. لا يُظهر هذا التصرف فقط 
الاهتمام (تقنية أخرى لبناء الروابط) لكن الأكثر أهمية من ذلك هو أنه يسمح لك بتحديد 
أوجه التشابه التي يمكن أن تتشارکها مع هدفك. 
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۰ آسالیب الاقنام 


عند اکتشاف تشابه. لا تتردد في کشف هذا التشابه المشترك حتی یتسنی لك استمالة 
غروره الکامن» خاصة !15 كان هذا التشابه غير شائع. حتی لو كانت آوجه التشابه تبدو 
dete‏ الصلة أو غير مهمة (مثل. تشارك الاسم الأول. آصدفاء مشترکین. اهتمام متشابه. 
الخ) ۰ تستطیع آوجه التشابه العرضية تلك زيادة إقناعك بشکل کبیر. 

یمکنك حتی أن تستخدم التشابه العرضي بالتزامن مع القواعد الاجتماعية في دراسة 
مثيرة للاهتمام» درس جولدستين وسيالديني وجرسکفیشس (YA)‏ كيف أن الرسائل 
الختلفة یمکن أن تشجم نزلاء انفنادق على إعادة استخدام مناشفهم. خمن آية رسالة كان 
لها التأثير الأكبر: 


> ساعد في الحفاظ على البيئة. تستحق البيئة احترامنا. يمكنك إظهار 
احترامك للطبيعة والمساعدة في إنقاذ البيئة من خلال إعادة استخدام مناشفك 
أثناء إقامتك. 

> انضم إلى زملائك من نزلاء الفنادق في المساعدة في إنقاذ البيئة. في دراسة 
أجريت في خريف عام ۰.۲۰۰۲ شارك ۸۷۵ من النزلاء في برنامجنا الجديد 
للحفاظ على الموارد من خلال استخد امهم للمناشف أكثر من مرة واحدة. 


أنا متأكد أنك تستطيع الآن التخمين أن الرسالة الثانية هي التي استخرجت امتثالا أكثر, 
لأنها أشارت إلى القاعدة في الاتجاه النشود. وهذا بالضبط ما حدث. كان للرسالة الاولی 
معدل امتثال مقداره ۳۷ في الماكة. بينما كان للرسالة الثانية معدل امتثال مقداره ٤٤‏ في المائة. 
لكن حدث شيء مثير للاهتمام عندما عدل الباحثون الرسالة الثانية لتؤكد على تشابه 
اكثر ندرة: 
> انضم إلى زملائك النزلاء في المساعدة على الحفاظ على البيئة. في دراسة 
أجريت في خريف عام ۰۲۰۰۳ ۷۵ من النزلاء الذين مكثوا في هذه الحجرة 
شاركوا في برنامجنا الجديد للحفاظ على الموارد من خلال استخدام مناشفهم 
أكثر من مرة. 
عندما وصف الباحثون النزلاء بأنهم من نفس الغرفة قد أعادوا استخدام مناشفهم (تشابه 
أقوى من ببساطة اليقاء في نفس الفندق) . قفز الامتثال للأعلى ليصل إلى ٤۹‏ في المائة. لم 
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كان هذا التفییر الصغير عميقًا للغایة۹ سوف یشرح القسم التالي ناذا يعد الانتماء إلى 
pics)‏ الجموعة ) المتسوزة يمكن أن هط معدلا أعلى من الامعان: 


تفضیل المجموعة. یمکن ایجاد نوع ثان من التشابهات في تفضيل انجموعة. وهو ميل 
الناس إلى تفضیل الجموعات التي تتشارك في صفات مشتر AS‏ معهم. سواء ذهبت إلى نفس 
الدرسة. أو لعبت في نفس الفريق الرياضيء أو تشاركت نفس الغرفة في الفندق, فالدراسات 
تظهر أن الناس dagi‏ عام يفضلون (ويقتنعون أكثر ب) الأعضاء في نفس المجموعات. في 
الواقع: عندما نرى وجوه الأشخاص فقط من مجموعةء يجري نشاط عصبي آکبر في القشرة 
الد ماغية الامامية الجبهية. المنطقة الدماغية التي ترتبط بالکافآت (Van Bavel, Paker,‏ 
Cunningham, 2008)‏ &. 

آظهرت الدراسات آننا نقتنم بسهولة من قبل آعضاء الجموعات التي نفضلهاء ولا نقتنع 
بسهولة من قبل أعضاء الجموعات التي لا نفضلها. تأمل تجربة مذهلة. تخیل آنك وغریب 
مشترکان في اختبار لتدوق الطعام. وکل منکما مسموح له بأخذ مقدار ما يشاء من الطعام. 
یقوم الشخص الفریب بأخذ مقد ار معين من الطعام ویبتعد , وأنت تقف abel‏ الطعام تفكر في 
مقدار الطعام الذي ستأخذه. وجد الباحثون أن مقدار الطعام الذي تأخذه قد یتأثر بشکل 
كبير بخصائص الشخص الآخر ومقدار الطعام الذي آخنه (20100 .(McFerran et al.«‏ 

في تلك الدراسة. كان الشخص الفریب التحالف مع الباحثین في الواقع أنثى نحيفة. 
في بعض التجارب. كانت على طبيعتها النحيفة. لكن قي تجارب أخرى. ارتدت زيا مصممًا 
احترافيًا (بذلة جعلتها تبدو زائدة في الوزن). أراد الباحثون فحص كيف أن نوعية جسدها 
-نحيفة مقابل سمينة- قد تؤثر على قرار الناس حول مقدار الطعام الذي سوف يأخذونه. 
وكانت النتائج مذهلة. 

وجد الباحتون أن الناس قد طابقوا حجم وجبة المتحالفة عندما كانت تبدو نحيفة. لكنهم 
أخذوا عكس حجم وجبتها عندما بدت بدينة. عندما كانت المتحالفة نحيفة وأخذت وجبة صغيرة, 
أخذ الناس وجبة صغيرة؛ وعندما أخذت وجبة کبيرة. آخذ الناس وجية كبيرة أيضًا. لكن عندما 
بدت المتحالفة بدينة, اختار الناس عكس مقدار وجبتها. عندما بدت بدينة وأخذت وجبة كبيرة: 


at‏ الناس وجبة صغيرة؛ وعتدما أخذت وجبة صغيرة: i‏ الئاس وحبة طعام كبيرة. 
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ما الذي آثار تلك النتائج٩‏ عندما يبدو الناس زائدین في الوزن يُنظر الیهم على آنهم 
ینتمون إلى مجموعة متفككةء مجموعة یحاول الأشخاص الآخرون "الانفصام" عنها. الناس 
في الدراسة السابقة أخذوا حجم مقدار alab‏ عکس مقدارها عندما آدرکوا أن التحالفة 
بدينة لآنهم شعروا في اللاوعي بضفط لإبعاد أنفسهم عنها. 

لكن هناك تساؤل. ماذا لو كان الأشخاص في الدراسة السابقة يتبعون نظامًا غذاتيًا 
صارمًاة ألا يتطابق متبعو الأنظمة الغذائية مع شخص زائد الوزن GY‏ كليهما يتشارك 
الرغبة في خسارة الوزن5 إذا كانت تلك هي الحالة. ألم تكن النتائج لتقلب لأن التشابه قد 
يجعل المتحالفة جزءً! من مجموعتهم؟ درست دراسة ثانية ما إذأ كانت هذه النتيجة تحدث, 
واتضح... أنها كذلك. 

في دراسة منفصلة استخدمت منهجية مشابهة. أشخاصًا يتبعون نظامًا غذائيًا صارمًا 
يتطابقون مع المتحالفة عندما بدت بدينة. بينما الذين لا يتبعون نظامًا غذاثيًا تطابقوا أكثر 
مع المتحالفة عندما كانت تبدو نحيفة .(McFerran et al.,2010a)‏ في كلتا الحالتین. أظهر 
متبعو النظام الغذاتي وغير المتبعين لنظام غذائي مقدارًا أكبر من الاقتناع (آي. تناولوا 
حصة am loo‏ لها 3 aes‏ عندما a‏ مع المتحالفة. 


التفضیلیة Y ٩‏ ۳9 استخدام التقنیه CREE‏ 5 نوع من pene Agel‏ 
آیضا ببساطة أن تستخدم كلمة مثل "نحن" والنا" لتعزیز کونك تنتمي لنفس الجموعة 


التفضيلية. أهرت الأباث أن هذه الضمائر يمكن أن تشد شعو باسرود أنه تحمل 3 
طياتها آنکم 23 تنتمون لنفس المجموعة التفضيلية )1990 «(Perdue et al.‏ 

عندما كنت أحرر هذا الكتاب للنشر, أدركت آنني كنت أشرح العديد من المبادئ 
النفسية باستخدام صيغة الغائب (مثل. يمر الناس بالغرور الکامن) , ولذلك عدت وغيرت 
كل الكلمات إلى أمثلة بضمير المتكلم (مثل. نحن نمر بالغرور الكامن). هل ساعد هذا في 
إنشاء رابط بيني وبینکم؟ من يعلم. لكن بالتأكيد هذا لم يضر. 
تأثیرالحریاء. فيما يلي تمرين سريع يمكنك تجربته (لکن عليك قراءة هذه الفقرة كا 
آولا حتى يتسنى لك معرفة ما عليك فعله. ومن ثم تجربة التمرين). افرد ذراعيك أمامك 
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بشكل مستقیم, في خط مواز للأرضية. مع جعل راحتي يديك متقابلتین. اترك مسافة 
حوالي ۵-۳ بوصات بين راحتي thay‏ ثم آغمض عينيك. بمجرد أن تغلق عينيك» تخیل 
أنني وضعت مغناطيسين قویین على جانبي راحتي يديك. ثم تخیل أن هذين الغناطیسین 
يسحبان يديك معًا. استخدم كل قواك التخيلية للشعور Lam‏ بآنهما یسحبان يديك لتقتریا 
من بعضهما البعض. هل تفهم ما یفترض عليك Salaa‏ عظیم. ضع الکتاب جانبا وقم بهذا 
التمرین لثلاثين ثانية. ومن ثم عد إلى هنا (بالناسبة. ادا تخطیت ذلك ومضیت قدمّا 
وقرأت لم أجعلك تقوم بذلك التمرین. لن يكون له نفس التأثير إذا آردت العودة لمحاولة 
القيام به). 

ادا هل قمت بأداء التمرین؟ مرحيًا بعودتك. أنا متأكد من أن بعضكم كان مذهولا 
lja‏ عندما شعر بیدیه تضفطان معًا. آنا متأكد أيضًا أن بعضا منکم فتح عينيه بعد دقيقة 
دون تغيير في وضع يديه مطلفًاء بل كانت هناك فقط شكوك متزايدة في ذلك الأمر الفترض 
أنه "علم نفس". وأنا متأكد أيضًا أن غالبيتكم استمر في القراءة دون أدنى ميل لمحاولة أداء 
التمرين؛ لأنك مرن للغاية لدرجة أنك لا تأخذ تعليماتك من مجرد کتاب. لعبت بشكل جید. 

على أية حال. متى نوّمت آحدهم مغناطيسيًاء استخدم هذا التمرين لاختبار مستوى 
قابلية الشخص للتنويم الفناطيسي. على الرغم من أن الاختبار غير حاسم بشكل مطلق. 
فان الأشخاص الذين لديهم قابلية للتنويم المغناطيسي يُظهرون حركة آيدي أكبر عمومًا؛ 
GY‏ خيالهم يسبب تحرك أيديهم ee‏ بسهولة أكبر من الأشخاص الذين لا يمكن تنويمهم 
NAY‏ ]تفه نی 

المبدأ الکامن وراء هذه الظاهرة یسمی استجابة ایدیوموتورية (فكر حركية). وهي 
ميلنا للقيام بسلوك عند مجرد التفکیر في هذا السلوك. الأشخاص الذین يتأثرون بشکل 
أسهل بالاستجابة الإيديوموتورية سوف يُظهرون حركة أكبر في يديهم ببساطة عندما 
يتخيلون أنهم يحركون أيديهم بتقريبهم لبعضهم البعض. لكن الاستجابة الإيديوموتورية 
تطبق في مجالات أبعد من مجرد حركات الجسم. على سبيل JEU‏ فإن التفكير في العدوانية 
يمكن أن ينشط سلوكًا عدوانيًا (الأمر يشبه التهيئة كثيرًا): وهذا أحد الأسباب الرئيسية 
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في أن العنف ‏ آلعاب الفیدیو والأفلام یمکن أن يزيد من السلوك العدواني لدی الأطفال 
(Andersson & Bushman, 2001)‏ 

كيف پرتبط هذ! المبداً بآوجه التشابه٩‏ عندما نتحدت مع الناس, نحن ندرس سلوکهم 
خير اللفظي ونمر بالحاح نسي كفن محاکاة هذا السلوك. إذا كان tol‏ ما یتحدث عاف 
ذراعيه. قد تجد نفسكک سريعًا عاقدًا الذراعین. إذا كان هذا الشخص یتحدت بثبرة صوت 
حماسية. فد تجد نفسك تستخدم نبرة صوت Aple‏ 

على الرغم من أن ذلك یحدت خارج ادراکنا الواعي فان تأثیر الحرباء هذا يعد 
عنصرًا آساسیّا ‏ بناء الروابط )2003 (Lakin et al.,‏ لیس فقط نحن نميل إلى محاكاة 
الناس الذين نعجب pags‏ لكننا أيضًا نحب الناس آکثر حين یعکسون سلوکنا غير اللفظي. في 
الواقع وجدت الأبحاث النتائج التالية عندما حاکی الناس السلوك غير اللفظي: 


> حصلت النادلات على المزيد من الیقشیش )2003 .(Van Baaren, et al.,‏ 

> حقق موظفو البیعات مبیعات أعلى والزید من التقییمات الايجابية (Jacob et‏ 
-al., 2011)‏ 

>> وافق الزید من الطلاب على کتابة مقال لطالب آخر & (Guéguen, Martin‏ 
.Meineri, 2011)‏ 

< قيّم الرجال النساء بايجابية آکثر في المواعدة السريعة )2009 (Guéguen,‏ 


بالتاليء ليست فقط "آوجه التشابه العرضیة" تنتج عنها احتمالية آکبر للامتتال لطلب؛ لکن 
آیضا القیام بسلوك غير لفظي. 

بالإضافة إلى التطور والفرور الکامن (السببین الوصوفین سابقا في هذا الفصل). 
هناك سبب آخر وراء کون السلوك غير اللفظي التشابه قویّا جدّاء یمکن ایجاده في رغبة 
آدمفتنا ‏ التماثل. عندما (Slay‏ شخص آخر سلوکنا غير اللفظي. ینشط هذا التماثل 
القشرة الأمامية الدارية الوسطی وقشرة الفص الجيهي البطني انسي. وهي الناطق 
الدماغية الرتبطة بمعالجة المكافآت (2010 (Kühn et al.,‏ يعد سلوك المحاكاة (boa‏ جدًا 
الأن مظريقة ما رنه انان بت را تفا ۱ 


تحمیل المزید من الکتب : Buzzframe.com‏ 


اکشف عن أى أوجه للتشابه ۱۰۱ 


توجد طریقتان آساسیتان يمكنك استخدامهما للاستفادة من هذا المبدأ. ينبغي أن 
یکون الأول واضحًا جدًا: لتکسب الامتثال. يجب عليك بناء رابطة آقوی من خلال محاكاة 
سلوك هدفك غير اللفظي. عادة ما تستخدم من قبل العالجین النفسیین لاظهار التعاطف 
(Catherall, 2004)‏ لقد نفذت هذه الاستراتیجیه في اعدادات مختلفة وحققت نجاخا 
ملحوظا LS)‏ یمکنك أن تری في انقائمة السابقة للنتائج التجریبیة) . 

نظرًا للتأثير القوي لمحاكاة السلوک غير اللفظيء يجب عليك Laiha‏ أن تسمی جاهدًا 
لتقديم طلبك شخصيًا. على الرغم من أن هذه النصيحة قد تبدو غريبة نوعًا ما نظرًا 
لمجتمعنا المهووس بالتکنولوجیا والبريد الالكتروني. فان احتمال كسبك للامتثال يزداد 
عندما تقدم الطلب شخصيًا )2000 (Drolet & Morris,‏ إن لم يكن موقفك يساعد 
على تفاعل مباشر he)‏ بُعد المسافة)؛ يجب عليك استخدام الاتصال الرئي آو. على أقل 
تقديرء مكالمة تليفونية. كلما توفر المزيد من التلميحات غير اللفظية. سهل عليك محاکاتها 
لبناء رابط مع هدفك. مما سيزيد فرصك في نيل الامتثال. 

لفهم الاستراتيجية الثانية للمحاكاة. حاول أن تتذكر مفهوم التوجهات المتلائمة وكيف 
آننا نخمن توجهاتنا من خلال ملاحظة لغة جسدنا وسلوکنا. کشفت الدراسات. على نحو 
cay‏ تلنظر. Lal‏ أحيانًا نخمن توجهاتنا من خلال ملاحظة سلوك الآخرين الذین نتصور 
آنهم یشبهوننا. باستخدام جهاز EEG‏ ( جهاز یسجل موجات الدماغ) , قاد نواه جولدشتاین 
وروبرت سيالديني (۲۰۰۷) الناس للاعتقاد يأنهم یتشارکون نفس آنماط الموجات الدماغية 
مع طالب ظهر فى مقابلة عبر الفيديو؛ وهي مقابلة تصور جهود الطالب الإيثارية تجاه مساعد ة 
الشردین. عندما طلب الباحتون من الشارکین إكمال استبیان بعد مشاهدة المقابلةء لم يقيم 
الناس الذین آخبروا آنهم یتشارکون نفس الأنماط الدماغية مع الطالب آنفسهم على آنهم 
مضحون بأنفسهم ورقیقو الشاعر فحسب. لکن آیضا زاد احتمال مساعدتهم للباحئین في 
دراسة اضافية بشکل کبیر. زاد احتمال مشاركة الناس في الساعدة على الدراسة الاضافية 
لأنهم لاحظوا سلوك الایثار من الطالب الذي من الفترض أنه يشبههم. وطوروا توجهّا 
متلائمًا مع سلوك هذا الطالب. 
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إذا اعتقد هدفك آنك مشابه له, فسوف يطور توجهات تتوافق مع سلوکك. ومن ثم. 
إذا تصور هدفك أنك مشابه له. يجب عليك أن تظهر سلوكًا یتوافق مع التوجه الذي تحاول 
استخراجه من هدفك. متلاء إذا كان آحد أصدقائك القربین قد بدأ يماني من بعض 
الصعویات في الدرسة. يجب عليك أن تقوم بجهد لحضور بعض جلسات الدراسة سویّا من 
حين لاخر. حتی وان لم تكن في نفس الفصل. فالتعرض البسیط لرؤيتك تدرس قد بساعد 
صديقك في تطوير اهتمام أكبر حقيقي بالدراسة. مما قد یرفع من درجاته. حتی ولو كنت 
ببساطة تتحدث عن اهتمامك بمواد من صفك. یمکنك أن تساعد صديقك في تطویر توجه 


منظور قاری الأفكار: 
كيف تفزع الناس باستخدام 
الاستجاية الایدیوموتورية 


ترید افزاع الناس؟ العدید من مبادىّ علم الذفس. مثل الاستجابة الايديوموتورية. قد يبدو 
بسیطا؛ لكن مع وجود قدر كاف من الاسلوب الاستعراضيء يمكنك جعل هذه التقنيات 
البسيطة تيدو مثل المعجزات القوية. يصف هذا القسم احد الاستعراضات الذي يمكنك 
استخدامه لتصيب الناس بالفزع. 

أولا. أحضر أي شيء من نوعية البندول Éi)‏ مربوطا في نهايته بخيط بحيث يتأرجح 
للاماح والخلف). إذا أمسكت بنهاية الخيط بثبات وتركت حوالي A‏ بوصات من الخيط لجعل 
الشيء يتأرجح بحرية في الهواء. فستجد أن مجرد التفكير في الاتجاه سوف يجعله يتأرجح 
في الاتجاه الذي تتخيله. إذا كنت تفكر أن البندول يتحرك من اليسار إلى الیمین» سوف يبدأ 
البندول في التحرك من اليسار إلى اليمين؛ إذا كنت قد فكرت في أن البندول يتحرك للأمام 
والخلف. فسوف يبدأ في التحرك للأمام والخلف. بسبب الاستجابة الایدیوموتورية. ستقوم 
يدك بحركات ضئيلة لتحرك البندول, لكن الجزء الطريف في هذا الامر هو انك لن تشعر 
حتى بتحرك يدك على الإطلاق؛ سوف يبدو الأمر وكأنك تتحكم في البندول بعقلك. الأمر 
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اکشف عن أى آوجه للتشابه ۱۰۳ 


لکن الیکم الکان الذي یمکن لأسلوبك الاستعراضي أن یجعل هذا المبدأ يبدو کمعجزة 
فيه. إذا آحضرت هذا الشيء الذي على شكل البندول إلى صديقك» یمکنك أن تصف كيف 
أنه يحوي "قوی" معينة للإيضاح. اطلب من صديقك أن يفكر في شيء (لنفترض آنك طلبت 
منه أن Sas‏ في ورق اللعب. ودعنا نفترض أنه يفكر في ورقة "الولد من فة الاسباتي"). تعطيه 
تعليمات بأن يمسك بنهاية الخيط حتى يتحرك الشيء العلق به بحرية, واشرح له أن التحرك 
للأمام والخلف يعني "نعم" والتحرك من اليسار إلى اليمين يعني "لا”. 

بعد أن تعطي هذه التعليمات الأساسية: تتابع وتسأله أسئلة نعم أو لا حول لعب الورق 
لتقليل الاختيارات. واطلب die‏ فقط أن يفكر في إجابته. عندما يفكر في إجابته سوف يتحرك 
البندول قي الاتجاه المناسب بسيب الاستجابة الإيديوموتوريةء لكن صديقك لا يدرك ذلك. 
سيبدو الأمر وكأن البندول يتحرك من تلقاء نفسه. 

على سبيل JÈL‏ يمكن للسؤال الأول أن يكون: "هل بطاقتك حمراء۹". هذا سيجعل 
صديقك يفكر فى "لا" GY‏ ورقته كانت My‏ من فئة الاسباتي. إذا طلبت منه أن يركز في 
إجابته. فسوف يبدأ البندول في التحرك بشكل متقطع. لكنك سوف تجد أنه سيبدأ في 
التحرك باتساق من جانب لاخر. مشيرًا إلى إجابة بالسلب. 

يمكنك بعد ذلك طرح المزيد من الأسئلة (مثل» هل ورقتك تحمل فتئة الاسياتي؛ هل 
ورقتك ملكية) لتقليص الاحتمالات. بعد حوالي من خمسة إلى ستة أسئلة "نعم" أو "لا", 
يمكنك أن تتنبأ بورقة اللعب التي لم يأت صديقك على ذكرها بصوت Jle‏ إطلاقاء ولن يكون 
لدق.«صديقك آدنی فكرة أن الاستجابة الايديوموتورية هي التي تسببت فى تحرك البندول 
في هذه الاتجاهات. على الرغم من کونه مبداً بسیطا. فإن هذا الاستمراض یمکن أن يبدو 
للناس كظاهرة 44515 


تحمیل المزید من الکتب : Buzzframe.com‏ 


تطبیق على أرض الواقع: 
كيف يمكتك زيادة البیعات 


في هذا التطبيق الواقميء بناء على دراسة ald‏ بها وانسنيك وكينت وهوتش (NAMA)‏ أنت 
مدير في سوير مارکت. وقررت استخدام التثبيت والقيود (موضوع الفصل (VV‏ والضفط 
الا جتماعي لزيادة مبيعات صنف معين. 

بالقرب من أرقف عرض عبوات حساء کامبل. علقت لافتة تقول: "أقصى حد للفرد ۱۲ 
عبوة". وان كانت تبدو عبارة بريئةء فإن هذه العبارة تحمل لكمة قوية لعدة أسباب. أولاء يضع 
الرقم ۱۲ ÉLES‏ يميل نحوه الناس. فبدلا من شراء عبوة أو اثنتین. يتأثر الناس بهذا التثبيت 
لشراء sue‏ أكير من العبوات. AGI‏ كما ستعرف في الفصل ۱۳. فان تقييد القدرة على 
الشراء يمكن أن ينشط "تفاعلا "suai‏ وسوف ينشط رغية أكبر في شراء عبوة من الحساء. 
فالتا هذه اللافتة تغط قفا اجتماعيًا من خلال تضميخ أن عيوات الحساءٍ هذه شعبية 
جدًا (والا ناذا يقوم المتجر بتقييد عدد العبوات التي يمكن للناس شراوها؟) . 

في دراسة فعليةء أدرج الباحثون ثلاثة بدائل لهذه اللافتةء وقاسوا كم عدد العبوات التي 
اشتراها الناس في وجود كل واحدة منها: 


ك لا شود خلى الشراء للفرى الواح" ولدت متوسطا مقدارة ۲ ۳ غبوات مباعة. 

= "نمك اهر اه عبوات buac ls‏ مق ارد VO‏ رات 
Aele‏ 

Sa =<‏ للفرد شرا ۱۲ عبوة aS‏ آقصی" ولدت متوسطا مقدزاه ۷ عبوات 
میاعة. 


بشکل ملحوظ. ولدت لافتة التقیید ب۱۲ عبوة مبیعات كانت تقرييًا ضعف التي ولدتها 
اللافتات الأخرى. ۱ 

إذا آردت الزید من تعزیز فاعلية هذه اللافتة, يمكنك حتی تفییر الکلمات لتقول: ٠٠"‏ 
عبوة کحد أقصى للزيون الواحد" gl‏ "۱۲ عبوة کحد آقصی لزبائن [اسم السویر مارکت]". 
هذا التغییر الصغير في الصياغة یستقید من محاباة الجموعة الصفيرة التي ننتمي الیها من 
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5 أساليب الاقناع 


خلال التأكيد على أن الناس من نفس المجموعة التفضيلية (أي» الزبائن) يشترون عبوات 
الحساء تلك. يشبه الأمر كثيرًا الفندق الذي أثر على الناس ليعيدوا استخدام مناشفهم 
عندما أكد أن النزلاء في نفس القرفة أعادوا استخدام مناشفهم. عندما تضيق نطاق التركيز 
من "فرد" د"زبون" أو "زبائن [اسم السوبر مارکت]". يمكنك ممارسة ضغط أكبر على الناس 
لشراء عبوات الحساء تلك gl)‏ أي صنف آخر في هذا الصدد). 
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الخطوة > 


اجعل رسالتك مألوفة 


حافظ على امتثالهم 
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۸ آسالیب الإقناع 


نظرة عامة : 
اجعل رسالتك ماألوفة 


مأ لو.فة 
لتصبح متمرسًا أو معتادًا على شيء 


أوشكنا على الانتهاء! ما زالت هناك خطوة واحدة أخيرة Gils‏ قبل القيام بطلبك الفعلي. 
الآن Le‏ آنك شکلت إدراك هدفك , واستخرجت توجهًا Use ety las‏ تاعا هذه 
الخطوة التالية تتضمن أن تجعل رسالتك مألوفة. 

الفصل الأول في هذه الخطوة سیشرح ناذا جمل هدفك أكثر تعودٌا على طليك (عبر 
التعرض التکرر للموضوع العام) قد يزيد من احتمالية أن یمتثل ذلك الشخص اطلبك. 
الفصل الثاني في هذه الخطوة سیشرح استراتيجية بارعة تستخدم التعود لتهيئة الناس لأية 
رسالة gl‏ طلب تدرك أن الناس سیجدونه غير مرغوب. حالما تنتهي من هذه الخطوة. الخطوة 
التالية ستکون عرض طلبك الفعلي. 
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الفصل ۸ 
جج > 
اسسحدم 
نعرص الممكرر 

إذا كان عليك التخمين: أي صورة لك تظن أنك ستفضلها: صورة حقيقية al‏ صورة لانعكاسك 
بالمرآة5 سأمنحك بعض الفقرات لتفکر بها. 

عند تجربتي لمشروب معين لأول مرة بالجامعة. ظننت أن مذاقه مقزز. لقد مقثه. بدأت 
مجادلة أصدقائي لأني ظننت أنهم مجانين لاستمتاعهم بهذا الطعم. وقد جادلوني بقول إني 
سأتعلم كيف أحبه في نهاية الطاف. ولكني ما زلت أظن أنهم مجانين. 

لم أدرك أخيرًا أن أصدقائي كانوا على حق الا بعد المرة الثالثة أو الرابعة لشربه. 
بالرغم من مقتي لبعض المرات التي شربته فيها في بادی الأمرء فقد استحدثت تدريجيًا 
تقديرًا للطعم بمرور الوقت. والآن آنا Gol‏ طعمه. كيف يمكن هذا؟ كيف يمكن لشيء وجدته 
مثيرًا للاشمتزاز ومقزرًا أن يصبح ÉA‏ أجده الآن ممتقا للغاية؟ 

من المحتمل أتك مررت بتلك المواقف بحياتك. هل سمعت أغنية لأول مرة وسرعان 
ما کرهتها؟ وبعد سماعك لها لبضع مرات. تبداً حقًا في الاستمتاع بهاة ماذا عن مقايلة 
شخص لأول مرة؟ ريما لم يعجبك ف البداية. لكن بعد مقابلته لبضع مرات بدأت 
شخصيته تعجبك5 تحدث تلك الواقف باستمرارء ويمكن تفسيرها بواسطة أساس 

تأثير التعرض البحت. والمعروف أيضًا بمبداً الألفة يقترح أننا نطور pelia‏ أكثر 
إيجابية تجاه محفز ما إذا تعرضنا له بشكل متكرر. في الغالب كلما واجهت ذلك المحفز 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


۶۰ آسالیب الاقناء 


(متال. مشروب. أغنية. شخص). آصبح ذلك الحافز أكثر جاذبية والاعجاب به آکثر 
سهولة. بانرغم من أن الامر قد يبدو غير منطقي لعتقداتنا الحالية (علی سبیل المثالء 
العبارة الشهيرة "الألفة تولد الازدراء") أوضحت الدلائل الوافرة أن التعرض بشکل متکرر 
إلى محفز يودي إلى إدراك ايجابي آکثر تجاه ذلك الحفز. هذا الفصل يلقي الضوء على 
سمي اث هذا هو الحال. 


593 التكرار 


والآن نعود إلى سؤالي الأصلي: هل تعتقد آنك ستفضل صورة حقيقية لنفسك al‏ صورة 
لانعكاسك بمرآة5 أجرى الباحثون تلك التجربة ووجدوا أنه. إذا تم طرح الخیارین. غالبًا ما 
ستفضل صورة لانعكاسك بمرآة. بينما سيفضل أصدقاؤك صورة حقيقية لك» رغم أن هاتين 
الصورتين متطابقتان .(Mita, Dermer, & Knight, 1977) Ghee‏ 

إذا آدرکت تأثير التعرض البحت. يمكنك ادراك لم حدثت تلك النتائج. فکر بالأمر. کل 
یوم نستیقظ, وندخل الرحاض, وماذا نرى5 نری اتعکاسنا بالمرآة. کل یوم نستیقظ, ونسیر 
للخارج. وماذا يرى أصدقاؤنا؟ هم يروننا من JUS‏ منظور رؤيتهم. ولذلك. عند تقدیم 
الصورتين. فضل الناس الصورة التي تولد ألفة آکثر. نحن نفضل صورة انعکاسنا بالمرآة, 
ویفضل آصدقاونا الصورة الحقيقية لأن هذین هما المنظوران اللذان يولدان آغلب الألفة 

حتی إذا فشلنا في ملاحظة jima‏ متکرر بشکر واغ. فما زال من الرجح آن نطور 
مشاعر إيجابية تجاه الحفز من خلال تعرض غير واع. بإحدى الدراسات. عرض باحتون 
آشکالا هندسية على مشتركين. تلك الأشكال تم عرضها بشكل سريع للفاية (أربعة أجزاء 
من الثانية). بحيث فشل المشتركون في استيعاب تلك الأشكال بشكل gly‏ بعد ذلك التعرض 
المتكرر قدم الباحثون للمشتركين شكلين: أحدهما الشكل الذي تم إظهاره من قبل بشكل 
خاطف والآخر جديد كليّاء سأل الباحثون المشتركين أي الأشكال یقضلون. وبالرغم من عدم 
وجود أي تمييز إدراكي للشكل الأصلي. اختار الناس باستمرار الشكل الذي عرضه الباحثون 
بشكل cihla‏ على مستوى غير واع )1987 (Bornstein, Leone, & Galley,‏ 
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استخدم التعرض التکرر ۱۱۱ 


في الواقع. إن تأثیر التعرض البحت یکو نآقوی عن دما پحدث دون وعي (Zajonc,‏ 
(2001. كيف یمکن لشيء لا ندرکه حتی أن يصنع تأثيرًا آقوی؟ الاجابة موجودة في فرضية 
الأولوية القثرة. وهو مفهوم يرجح أن استجابتنا العماطفية یمکن أن تنشط قبل استجابتنا 
الادراكية. التعرض البحت یصبح أقوى للمتعرّضات التي تحدث خارج وعینا الادراکي؛ OF‏ 
تلك المتعرضات تحفز الاستجابة العاطفية دون تحفیز الاستجابة الادراكية. فهي تحسن 
التعرض البحت LOY‏ حینما نقيّم Éd‏ بشکل واع. فإننا نربط معاني وروابط لذلك الحافز 
ومن ثم تغيير ( آو احتمالية تقلیل) تقییمنا له. التعرضات بشکل غير واع تمنع تلك الروابط 
الضرة الحتملة. وغالبًا ما تفتج مؤثرًا آقوی من التعرضات بشكل واع ‏ 

هتف ان طرح روبرت زاجونك تأثير التعرض البحت في الستینیات )1968 .(Zajonc,‏ 
وهو بحث مفصّل تحرى تلك الظاهرة وأوضحت النتيجة أن هذا التأثير يطبق في العديد 
من مختلف السياقات مع العديد من مختلف الحفزات, الباحثون الذين أجروا التجرية 
الخاصة بالأشكال الهندسية أجروا دراسة متتابعة وبدلوا الأشكال بصور ناس حقيقيين. 
وقد وجدوا النتائج متشابهة: المشتركون الذين تم تعرضهم لصور أشخاص بشكل متكرر على 
مستوى غير واع فضلوا باستمرار تلك الصور على الصور الجديدة (Bornstein, Leone,‏ 
Galley, 1987)‏ &. القسم التالي سيشرح لماذا يحدث هذا التأثیر. وباقي الفصل سيعلمك 
آسالیب محددة لتطبق هذا المبداً تجاه الاقناع. 


لماذا التکرار يمثل هذه القوة٩‏ 


وصف الفصل السابق كيف تکون آوجه التشابه قوية للغاية بسبب التطور؛ نحن ننجذب 
إلى الأشخاص التشابهین بشکل طبيعي؛ لأنهم لا یشکلون خطرًا. تأثير التعرض البحت 
يعمل بشکل مشابه, دون قصد شيء. التعرض التکرر یمکن أن يولد توجهّا إيجابيًا تجاه 
محفز ما لأنه يعزز شعورًا آقوی بالألفة مع ذلك الحفز. مما یجعل ذلك الحفز يبدو أقل 
تهديدًا. 
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۲ آسالیب الاقناع 


بجانب التطور» مع ذلك. هناك عدة آسیاب آخری توضح لم يكون تأثیر التعرض البحت 
قويًا للغاية. التفسیران الاثنان الأساسیان هما التکیف الكلاسيكي وطلاقة معالجة لعلومات 
GY (Zajonc, 2001)‏ التکیف الكلاسيكي موصوف في الفصل الأخير. هذا القسم سیرکز 
على طلاقة معالجة العلومات. Line‏ شیق للغاية في علم النفس. 


طلاقة معا Aas‏ العلومات. قد يبدو کمطلب غریب. لكنك ستجني |دراکا أفضل بکثیر لطلاقة 
معالجة العلومات إذا آخذت عدة دقائق لکتابة قائمة من اثني عشر مثالا محددًا في حياتك 
لأوقات تصرفت فیها بحزم. تفضل؛ سأنتظر. 

هل آصیحت قائمتك جاهزة؟ مثل معظم الثاس, غالبًا ما فکرت في بضعة atu‏ 
بسهولة جدّاء لكن مع كل مثال جدید, غالبًا ما ستجد صعوية متزايدة في التفکیر بأمثلة 
جديدة. ومن الدهش أن تلك الصعوية ‏ الاسترجاع تأثرت بكيفية !درا کك لستوی الحزم 
لديك. آجری الباحتون نفس التدریب مع أشخاصء فیما عدا آنهم طلبوا من مجموعة 
التفکیر ‏ اثفي عشر مثالاء وطلبوا من مجموعة آخری أن یفکروا في ستة أمثلة فقط. ماذا 
حدث باعتقادك عندما طلب الباحثون لاحمّا من هؤلاء الناس تقييم حزمهم؟ بالرغم من 
أنه من الحتمل أن تمیل إلى اعتقاد أن الأشخاص الذین آدرجوا اثني عشر مثالا وجدوا 
آنفسهم أكثر حزمًاء فإنه في الواقع ما حدت هو العکس: الأشخاص الذین آدرجوا ستة أمثلة 
وجدوا أنفسهم أكثر حزمًا بشکل ملحوظ عن الأشخاص الذین آدرجوا اثني عشر مثالا 
.(Schwarz et al., 1991)‏ 

الرد على هذا الاکتشاف الفریب یمکن أن نعثر عليه في طلاقة معالجة ا معلومات - 
السهولة والسرعة التي نعالج بها العلومات )2004 (Reber, Schwarz, & Winkielman,‏ 
إذا اتبعت التدریب وأدرجت الائني عشر مثالا لحزمك. ستواجه على الأرجح صعوية في انتاج 
آمثلة جديدة كلما تقدمت آکثر. تلك الصعوية الملحوظة هي الرد. الصعوية التي مررت بها 
في انتاج آمثلة جديدة آصبحت إشارة خفية آدت بك إلى تطویر توجه متناسب مع ذلك بأنك 
حتمًا لست حازمًا . فقد قلت دون وعي: "همم إذا كنت حازمًاء فلم آکن سأواجه اذن مضاکل 
في إدراج تلك ated‏ لكن لدي متاعب في إدراج تلك الأمثلة. ولذلك فأنا حتمًا لست حازمًا". 
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في ناحية آخری الأشخاص الذین آدرجوا ستة أمثلة فقط لم یمروا بنفس قدر الصعوية في 
إنتاج تلك الأمثلة, ولذلك اللاوعي الخاص بهم طور توجهًا معاكسًا: "همم لو آنني حازم , لا 
يجب اذن أن أواجه مشاکل في ادراج أمثلة. Lily‏ ليست Gal‏ متاعب في إدراج الأمثلة. ولذلك. 
فمن المؤكد أنني حازم". 

السهولة والسرعة اللتان نعالج بهما المعلومة تؤثران بشكل كبير على إدراكنا لتلك 
المعلومة. Ley‏ في ذلك مدى إعجابنا بتلك العلومة. كلما زادت سرعة معالجتنا لمعلومة ماء 
ملتا أكثر للإعجاب بتلك المعلومة. SPSL)‏ عندما نقدر على معالجة معلومة بشكل سریع. هذه 
السهولة ق المالجة تمنح شعوژا Iam‏ قننسب الأسباب الأساسية نهذا الشعور الايجايي 
بشکل خاطی. عندما نجرب تلك الشاعر الايجابية. فنحن نعتقد بشکل خاطی آنها نتاج 
شغفنا بتلك العلومة بدلا من سهولة معالجتنا (وهو السبب الحقيقي) . 

كيف یتعلق هذا بالتكرارة التکرار قوي GY‏ يزيد من طلاقة معالجة المعلومات؛ کل مرة 
نشهد بها محفرًا مکرژّا. نستطیع معالجة الحفز بشکل آسرع عند مواجهته ‏ الرة التالية. 

الأمر مثل التزلج على تل مفطی بالتلج. الرة الأولی التي تحاول التزلج لأسفل التل قد 
لا تتزلج بسرعة كبيرة GY‏ الثلج لن یکون مضغوطا. مع ذلك. كل مرة تتزلج لأسفل التل, 
فان ذلك انتکرار یضفط الثلج ویصنم مساژا أكثر سلاسة نحو آسفل التل. كلما كان الثلج 
مضغوطًاء كان السار أكثر سلاسة. وزادت سرعة تزلجك لأسفل التل (کلما زادت سرعة 
تنقلك» استمتعت أكثر بالتزلج لأسفل التل) . 

فکر بوقت قد تکون حظیت فيه بالتجرية التاليةء بدأت كتابة مقالة وسرعان ما کرهت 
کتابتك. لکن بعد عملك علیها لبضع ساعات. وصلت لنقطة شعرت بالسرور منهاء وأخذت 
استراحة لبقية الیوم. عندما عدت لها قي الیوم التالي. مع ذلك وجدت نفسك تکرهها 
مجددذا. ما هذا؟ 

الرد یکمن بطلاقة معالجة العلومات. تکره الكتابة ‏ البدايةء GY‏ طلاقة معالجتك 
منخفضة؛ ما زالت غريية عليك: لکن كلما ازداد عملك عليهاء آصبحت مألوفت وأصبحت 
معالجتها أكثر سهولة. وبعد ذلك Glass‏ بنسب السهولة التي عالجتها بها بشغفك للكتابة. 
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عندما أخذت استراحة, قلّت طلاقة معالجتك. ولأنها لم تكن مألوفة لك عند عودتك لهاء لم 
تقدر على معالجتها بسهولة. فقمت بنسب تلك الصعوبة في معالجة المعلومات خطأ للمقالة 
که لفط 

الآن تفهم طلاقة معالجة العلومات. وسبب أن التکرار قوي للفاية. القسم التالي سیفسر 
كيف تستطیع استخدام هذا الفهوم لتحسین إقناعك. 


استراتيجية الإفناع : 
استخدم التعرض المتكرر 


هیی السياق. ما مدى المتعة التي تجدها في كلمة "قارب”5 قد يبدو كسؤال غریب. لكن عندما 
سأل الباحثون نفس السؤال بإحدى الدراسات. وصلوا لنتائج مثيرة للاهتمام. قارن بين 
العبارتين التاليتين اللتين قدمهما الباحثون لمجموعتين من الأشخاص: 


< وقر ماله وقام بشراء قارپ. 
< الیحار العاصفة تقاذفت القارب . 


قدم الباحتون تلك العبارتین لأشخاص وطلبوا منهم الترکیز على الكلمة الأخيرة فقط 
(مثال. "قارب") وتقییم مقیاس التعة. بالرغم من أن السوال بصورة أساسية كان متطابقًاء 
فان الأشخاص الذين ُرضت علیهم العبارة الثانية قیموا "قاربًا" كأكثر متعة بشکل ملحوظ 
.(Whittlesea; 1993)‏ 

حدثت تلك النتيجة بسبب الطلاقة قي استحضار الفاهیم. وهي نوع من آنواع 
طلاقة معالجة العلومات متعلق بمدی السهولة التي تأتي يها العلومات لعقولنا & (Alter‏ 
Oppenheimer, 2009)‏ بشکل ale‏ كلما زادت سرعة دخول الفاهیم لعقولناء Like‏ آکثر 
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للا عجاب بهاء GY‏ العبارة الثانية استخدمت کلمات محددة لتهيئة السیاق. هذه الامكانية 
المتزايدة للتنبؤ أدت لد خول مقهوم "قارب" للعقل بشکل أكثر سهولة. وتلك السهولة بالعالجة 
أدت إلى انتاج شعور بالتعة آصبح منسوبًا بالخطاً لكلمة "قارب". 

السوقون 993 الستوی العالي ینفقون ملایین الدولارات بکل عام محاولین استفلال 
طلاقة معالجة الفاهیم, إذا LIS‏ نقرر بين الشراء من علامتین تجاریتین محتملتین. غاليًا ما 
سنقرر بناءٌ على مقدار السهولة التي تأتي بها الملامة التجارية لعقولنا. عندما یکون Ligh,‏ 
بالعلامتین التجاریتین متطابقا . غالبًا ما سنشتري العلامة التي تأتي إلى عقلنا بشکل آسهل. 
لأن الطلاقة في استحضار الفاهیم التزايدة تلك تشعرنا بالسرور» ونحن ننسب بالخطاً ذلك 
السرور للعلامة التجارية )1990 .(Nedungadi,‏ 

يستطيع السوقون استفلال طلاقة استحضار الفاهیم وتحسین فعالية اعلاناتهم 
بواسطة وضع إعلاناتهم في سياق متوقع على نحو استراتيجي. على سبیل الثال. إحدى 
الدراسات آظهرت أن اعلان الکاتشب ملائم أكثر عندما يُطرح الاعلان بعد اعلان 
المايونيز )2004 (Lee © Labroo,‏ هيأ اعلان المايونيز مخطط الستهلکین للتوابل. 
وعند تقدیم اعلان الکاتشب بعد ذلك. أتت فكرة الکاتشب لعقولهم بشکل آکثر سهولة. 
كنتيجة لطلاقة استحضار القاهیم المتزايدة تلك. طور الستهلکون سلوکا أكثر ايجابية 
تجاه اعلان الکاتشب. 

كيف یمکن تطبیق هذا الأسلوب في حياتك؟ یمکنك زيادة حظوظك في إقناع أحد 
للاستجابة لمطلب بواسطة ذكر موضوع الطلب بشكل gale‏ بسرعة فقيل القيام به. مشابها 
لإعلان المايونيزء الموضوع العام سيزيد من طلاقة استحضار المفاهيم عند هدفك من أجل 
طلبك» وكنتيجة لذلك طلبك سيبدو أكثر جاذبية, لأنه سيأتي لعقل هدفك بشكل أسهل. 
وبعدها سينسب هدفك بالخطأ سهولة المعالجة إلى الرغبة في الاستجابة لطلبك. 

افترض أن الفرقة المفضلة لديك قادمة للمدينة. وأنت ترغب في إقناع صديقك بالقدوم 
معك لحفلة الشهر القادم, مع ذلك. صديقك لا يحب تلك الفرقة. فأنت تتوقع مواجهة بعض 
انقاومة. في ذلك الموقف لا تتسرع وتتعجل بطلبك الان؛ بصفة دورية. اذكر فكرة الحفلة 
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بشکل ale‏ في الأيام القليلة انتالية, بالتعرض التکرر لهذا الوضوع العام. سیطور صديقك 
تدريجيًا سلوکا آکثر ايجابية تجاه الحفلات بشکل عام. وسیکون Jal‏ مقاومة عندما تقوم 
بطلبك الفعلي. آیشا. بسیب طلاقة استحضار الفاهیم. ستدخل فكرة مصاحبتك لحفلة 
عقله بشکل آکثر سهولة. وقي نهاية الطاف عند القیام بطلبك سیخطی بنسب تلك الطلاقة 
العالية في استحضار الفاهیم برغيته في الذهاب لاحفلة. 


استخدم أي تکرار. بالاضافة إلى التأثير على |دراکنا وسلوكناء فإن التعرض التکرر بذاته 
يحسن مزاجنا العام. عرض مونهان. وميرفىء وزاجنوك (۲۰۰۰) بشكل غير Shoal‏ على 
مجموعة من المشتركين خمسة وعشرين ایدیوجراقا Gino‏ (رمورًا وحرومًا مستخدمة 
في الكتابة الصينية): عرضوا كل إيديوجراف لمرة واحدة. لكن» مع مجموعة أخرى من 
المشتركين عرضوا خمسة إيديوجرافات صينية فقطء لكنهم كرروا التعرض لخمس مرأت. 
بشكل لافت. مقارنة بالأشخاص الذين تم تعرضهم بشكل غير إدراكي لخمسة وعشرين 
إيديوجراقًا مختلقًاء الأشخاص الذین تعرضوا إلى إيديوجرافات متكررة كانوا بمزاج أفضل. 

بعد ذلك طلب الباحثون من كل مجموعة تقييم بضعة محفزات مختلفة. متضمنة نفس 
الایدیوجرافات. وإيديوجرافات مشابهة. ومضلعات جديدة منفصلة. مقارنة بالأشخاص 
الذين عرض علیهم تعرض واحد لخمسة وعشرین إيديوجراقاء ومقارنة بمجموعة التحکم 
التي لم تتعرض إلى آي ایدیوجراف. الأشخاص الذین تعرضوا لایدیوجرافات متكررة قیموا 
الحفزات الأخرى بشکل آکثر ايجابية. بسیب مزاجهم الحسن. الخلاصة: مجرد تجربة أي 
شکل من حدث أو تعرض متکرر یحسن شعورك بشکل cable‏ مما قد يؤدي بعد ذلك إلى شعور 
إيجابي أكبر تجاه محفز آخر نواجهه. 

هل لاحظت أن كل عناوين الفصول بالكتاب استخدمت أسلوب صياغة مشابها؟ عنوان 
كل فصل يستخدم تسلسلًا من ثلاث كلمات (مع فعل حركة كأول کلمة) . وتم تكرار هذا 
الأسلوب بكل فصل. كل مرة تبدأ بها فصلا جدیدّا ويصبح تعرضك لذلك الأسلوب من 
الصياغة متكررًاء قد تضعك سهولة معالجتك لذلك العنوان في مزاج أفضلء مما يؤدي إلى 
إدراكك لمحتوى ذلك الفصل بشكل أفضل. 
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اخلق تقاربًا أكبر. اذا كنت تحضر فصلا جامعيًا بقاعة محاضرات بها المئات من الطلبة, 
هل ستتذكر كل شخص كان بذلك الفصل بعد نهاية الفصل الدراسي؟ غالبًا لا. لکن.حتی 
إذا لم تتذكر شخصا معيتًاء البحوث آوضحت أن التقارب بالکاد من شخص بستطیم خلق 
ادراك مفضل لهذا الشخص. 

آجری باحثان تجربة ميدانية مرتبة لاختبار هذا الادعاء (Moreland & Beach,‏ 
(1992. طلب الباحتون من آربع طالبات أن یتحالفن معهم في تجربة. ووظیفتهن كانت حضور 
عدد محدد مسبقًا من الفصول بدورة تدريبية لعلم النقس ( ۰ أو ه أو ۱۰ أو ۱۵ فصلا) . ولأنه 
تم | عطاوهن تعلیمات بعدم التفاعل مع الطلاب الآخرين: ولأن الفصول عقدت في قاعة كبيرة 
حقًاء وجودهن كان غير ملحوظ بالنسبة لعظم الطلاب. 

وبنهاية الفصل الدراسي. عرض الباحتون على الطلاب صورًا لكل متحالفة حضرت 
الفصل: وطلبوا من الطلاب تقييم الأربع طالبات. بالرغم Ga‏ أن لدیهم فقط ذكريات 
مبهمة. إن وجدت. لهؤلاء التحالفات. فإن الطلاب لاحظوا المتحالفات أكثر تشابهًا وجاذبية 
كلما زاد عدد الفصول التي حضروها. عندما نكون على مقربة من شخص بشكل عام Lathe‏ 
غالبا ما سيجدنا هذا الشخص أكثر جاذبية! 

بالتأكيد فد تعتقد أن الفاس قد تفضل الصورة إذا كانوا قد تعرضوا لها مسبقا. سحمًا: 
الناس قد تجد أحدهم حتى أكثر جاذبية إذا تعرضوا له بشكل متكررء لكن هل هذا التأثير 
قوي بشكل كاف كي يؤثر على سلوكنا الفعلي؟ 

سؤال جيد. التعرض المتكرر. حتى إذا حدث بشكل غير إدراكي» قد يمارس تأثيرًا هاقلا 
على سلوكنا آیضا. أتذكر الباحثين الذين أجروا تجربة بأشكال هندسية؟ قد أجروا تجربة 
لاحقة أعطوا فيها تعليمات لأشخاص لقراءة قصائد مجهولة والتعاون مع مشتركين آخرين 
لصنع قرار جماعي. بغض النظر عن جنس الشاعر. مع AUS‏ شخص واحد فقط كان هو 
المشترك الفعلي بالتجربة؛ والاثنان الآخران LIS‏ متحالفین تم تعیینهما بواسطة الباحثين وتم 
اعطاوّهما تعلیمات للاختلاف مع بعضهماء حتی یواجه الشترك الفعلي بالتجربة اختیار 
آحد الطرفين. 
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قبل حدوث تلك الناقشات. تم عرض ثلاث صور بشکل سریع على الشترك الأصلي: 
صورة بیضاء. أو صورة للمتجالف أء gl‏ صورة للمتحالف ب ( بشکل مشابه للدراسات السابقة, 
هذه الحفزات تم عرضها بشکل سریع للغاية لدرجة أن الشترکین فشلوا قي ملاحظتها 
بشکل واع) . آراد الباحتون فحص كيف يؤثر ذلك التعرض غير الواعي على تفاعلاتهم مع 
المتحالفين الاخرین. والنتائج كانت مذهلة. 

ضمن الأشخاص الذين تم عرض صورة محايدة بيضاء علیهم. ما يقارب من ٩۰‏ بالمائة 
تفقوا مع المتحالف أ و00 UL‏ اتفقوا مع المتحالف بء انقسام متساو ومتوقع. عند عرض 
صورة المتحالف ب بشكل خاطف على المشتركين بشكل متكرر قبل الناقشة. GUL VO‏ من 
المشتركين اتفقوا مع المتحالف ب. و۳۵ بالائة من المشتركين اتفقوا مع المتحالف أء لكن عند 
عرض صدورة المتحالف أ يشقل خا ب داف على St‏ كن © با اة مخ SAN‏ كين 
اتفقوا مع المتحالف Í‏ و۲۹ بالمائة فقط اتفقوا مع التحالف ب & (Bornstein, Leone,‏ 
Galley, 1987)‏ التعرض المتكرر لا يؤثر فقط على ادراکنا للحافز lie)‏ مستوی جاد بية 
شخص ما). لکن التعرض التکرر یمکن أن يؤثر على آسلوینا الفعلي, فكرة مفيدة لفاية 
عندما یتعلق الأمر بالاقناع. 
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فلل حساسية الرسائل 
السلیبه 


oe © 


عند كتابتي لهذا الکتاب في الأساس, حاولت ایضاح الفهوم بهذا الفصل عن طریق تنسیق 
الخط في الفصل السابق بطريقة معينة. من قسم إلى آخر. آردت تغییر سمة صفيرة بالخط 
حتی پصل إلى أسلوب وحجم جدید GS‏ بنهاية الفصل. في الخطوط الاصلي, الخط بدأ 
بحجم ۱۰ نقاط بخط جورجياء لکن انتهی بحجم ۱۱ نقطة بخط بالاتینو لینوتایب (تحدیدا 
تغير الخط من ۱۰ نقاط خط جورجیا الى ۵, ٠١‏ نقاط خط کامبریا إلى ۱۰,۵ نقاط خط 
بالاتینو لینوتایب إلى ۱۱ نقطة خط بالاتینو لینوتایب) . 

بالرغم من عدم استطاعتي إدراج تغييرات الخط هده نتيجة لتعقید ات عملية التنسيق 
والتعدیل. والنشر. فكيف بحق السماء لهذا المفهوم حتى أن يتصل بهذا الفصل؟ 

عندما تعلم أن الناس سينظرون إلى طلبك على أنه غير مرغوب فیه. يمكن في بعض 
الأوقات أن تجعل ذلك الطاب مألوفا بخطوات صغيرة تتزايد تدريجيًا حتى يمكنك بنهاية 
الطاف إدراج كامل رسالتك دون إدراكهاء GY‏ تغييرات تلك الخطوط كانت ستصبح صغيرة 
للفاية. وكان معظم القراء ليبقوا غافلين تماما عن هذه التغييرات. مع ذلك. إذا تمكنوا من 
مقاركة خط البدانة بغط الثيفاية لكان الاختلاف ملحوظ ]هذا الفصيل سيعليك با تسا 
متى ولماذا يصبح العديد من الناس غافلين عن متغيرات معينة. وكيف يمكنك تقديم رسالتك 
بشكل يصبح به هدفك غافلا عن بعض النواحي السلبية في رسالتك؟ 

هذا الفصل سیبداً أيضًا بتحديد الحدود الاأخلاقية. ولذلك أحثك بقوة على اتخاذ حكم 
مناسب عند استخد امك لتلك الأسالیب. أنا بمنتهى الصدق آعارض أي شخص يحاول استخدام 
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۰ آسالیب الاقناع 


هذه الأساليب من أجل نتائج ليست في مصاحة الآخرین. حتی انني تناقشت بشأن تضمین هذا 
الفصل في الكتاب» لکن هناك آمثلة عديدة حيث یکون إخفاء سمة سلبية في مصاحة الأشخاص 
الآخرين (مثالء اقناع أطفالك بالاستمتاع بأكل الخضراوات أو عمل واجباتهم النزلیة) . 


لماذا تمر بعض التغییرات دون ملا حظة ٩‏ 


ناذا یکون القراء آقل حضوزا ذهنيًا في ملاحظة تفییرات الخط؟ بشکل طبيعي» نحن نمر 


التغییرات التدريجية. في البداية. انه لأمر صعب للغاية لترصد التفییرات التي تحدث 
بزیادات صفيرة. هتاك مفهوم معروف بالاختلاف اللحوظ فقط gh)‏ بداية الاختلاف ) ؛ 
الذي يشير إلى الحد الأدنى من مقدار التغییرات اللازمة ‏ محفز كي یستطیع الأشخاص 
رصد التغییر )1967 (Ono,‏ 

إذا آردت. یمکنك اجراء مجموعة من التجارب لتکشف مستوی التغیر الدقیق الذي 
یحتاجه الناس فعليًا لملاحظة أن محفزات معينة تم تفییرها. بمجرد ادراکك للنسية الدنیا 
للتفیر التي تحفز الکشف. یمکنك إجراء تفییر بمحفزاتك بحيث یکون أقل من ذلك (تفیرّا 
ملحوظا فقط ) « حتی یبقی تغييرك غير مکشوف. 

الصياغة السابقة قد تبدو غير تقليدية. لذا إليك مثالا للایضاح. افترض أنك تختاج 
لزيادة سعر النتج الذي تبیعه, لکنك لا ترید أن تجذب هذه الزيادة ‏ السعر انتباه | لستهلکین. 
يمكنك اجراء عدة تجارب لتقرر نقطة السعر الدقيقة التي ييداً الناس عندها ملاحظة هذه 
الزيادة في السمر. ویمکنك زيادة السعر إلى نقطة آقل منها "تغير ملحوظ بالکاد" لكي تقلل 
من عدد الأشخاص الذین يلا حظون زيادة سمر منتجك. 

إذا كنت في موقع حيث لا يمكنك إجراء هذه التجارب لتکشف بها مستوی الاختلاف 
المضيوط الذي تتم ملاحظته. ما زال يمكنك استفلال بداية الاختلاف بشكل بديهي. بدلا 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


قلل حساسية الرسائل السلبية ۱۲۱ 


من احداث تغيير سلبي کبیر على رسالتك. يجب أن تجعل تلك الرسالة "مألوفة" بإحداث 
تغيرات بتزاید تدريجي وصفیر. 

إذا كنت قد قمت مباشرة بتفییر الخط في الفصل السابق من ۱۰ نقاط من خط جورجیا 
إلى ۱۱ نقطة من خط بالاتینو لینوتایب. كان الجمیع تقريبًا سیلاحظ GY‏ تغيير Galis‏ 
وظاهر للغاية. اذا حدثت هذه التغیرات بزیادات تدريجية وصغيرة. مع ذلك . سیکون الحضور 
الذهنى للناس أقل کی يلا حظواء GY‏ هذه التغييرات غالبًا ما تقع بأقل من بداية اختلافهم. 


القارنة جنبًا إلى جنب. وجه آخر لعمى التغير يتعلق بالقدرة على أداء مقازنة جنبًا إلى 
جنب لمحفز أصلي مع المحفز الجديد. عندما يستطيع الناس أداء مقارنة جنبًا إلى جنب. 
سيصبح من الأسهل كثيرًا ملاحظة أي تغيير. 

بالفصل السابق كان من ا ممكن أن تكون قادرًا على إجراء مقارنة Ulin‏ إلى جنب لكل 
قسم, ولذلك كان من المهم تحديدً! أن تحدث التفیرات بتزايد صغير للفاية. من ناحية آخری 
إذا اختفى كل قسم سحريًا بعد قراءتك له. لأصبحت التفيرات بالخط أشد تمويهًا؛ لأنه لن 
تكون لديك نقطة مرجعية تقارن بها الخط الجديد. 

أوضح سايمونز ولافين (۱۹۹۸) الحد المقلق لعدم قدرتنا على رصد التغيير عندما 
لا نستطيع أداء مقارنة جنبًا إلى جنب. عندما سأل الباحث أحد المارة العشوائيين عن 
الاتجاهات. مر عاملان يحملان لوحة كبيرة بينهماء ودون علم المارء بدل الباحث الأماكن 
مع أحد العاملین خلف اللوحة انکبيرة. الهدف كان اکتشاف عدد الأشخاص الذین سیکملون 
المحادثة دون أن یدرکوا آنهم یتحدتون إلى شخص جدید. 

خمن نسبة الأشخاص الذین کانوا غافلین تماما عن حقيقة آنهم یتحدثون إلى شخص 
جدید. ۵ بالمائة5 ۱۰ SAUL‏ ۱۵ بالمائة5 لاء نسبة ۵۰ با ماكة مثيرة للذهول من الناس فشلوا 
في ملاحظة آنهم یتحدئون إلى شخص مختلف تمامًا! آتصبح قدرتنا على رصد التفییرات 
آضعف بشکل هائل عندما لا نستطیم مقارنة الحفز الجدید بالحفز الأصلي. 

لکن كما ستعلم تائيّاء هناك مبدأ آخر أدى إلى عدم ملاحظة الاشخاص لهذا التفییر 
gas)‏ 
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۲ اسالیب الاقناع 


التوقعات. لم یلاحظ الناس آنهم یتحدئون إلى شخص مختلف كليّاء جزئیٌا لأنهم لم یکونوا 
یتوفعون حدوت تفییر. 

آتذکر التدریب من الفصل الثاني حيث فشل الناس في ملاحظة "a"‏ زائدة في العبارة 
brains can be a a mystery"?‏ 0115". توفع الناس رؤية العبارة دون "2" زائدة. نتيجة لد لك 
يحظوا بمحادثة عادية مح الیاحث. وهده التوقعات شکلت إدراكهم حتى یکونوا غافلین عن 
هذا الاختلاف اللفت. 

دعونا نلقي نظرة على مثال يجمع الآوجه الثلائة لعمی التغییر. الأسباب الثلاثة 
والتوقعات- یمکنها تفسیر كيس رقائق بطاطس؛ ألم تكن آکیاس رقائق البطاطس أكير في 
وقت ما؟ ناذا فشلنا في ملاحظة هذه التخفیضات في الحجم؟ 


> و البداية قلل السوقون حجم الکیس. وهذه التفییرات كانت صغيرة للغاية. 
لدرجة أن معظم الناس فشلوا في ملا حظة هذه التغییرات. 

IG >‏ ما لم يملك الناس مجموعة من آکیاس رقائق البطاطس بمنازلهم 
(والذين أفترض آنهم مجموعة صغيرة من الناس. لکن لن تعرف AA‏ ۰)۰۰۰ 
فلن یکونوا قادرین على آداء مقارنة in‏ إلى جنب بأكياس البطاطس الأصلية 

GIG >‏ غيّر السوقون الحجم لتجنب تفییر شيء dale‏ ما يلاحظه الناس: 
الأسعار. بالرغم من آننا دائمًا منتبهون إلى احتمالية زيادة الأسعار. عادة لا 
"نتوقع" تغيرًا في حجم آکیاس رقائق البطاطس, ولذلك استفل السوقون تشتت 
انتباهنا بمهارة. 


الآن Les‏ آنك تدرك الأسباب متی ولماذا نفشل في ملاحظة التغییرات. القسم التالي سيعلمك 
كيف تطبق هذه المبادئ حتی يفشل الناس ف ملاحظة النواحی السلبية پرسالتك. 
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قلل حساسية الرسائل السلبية ۱۲۳ 


استراتيجية الإفناع : 
قلل حساسية الرسائل السلبية 


هذا القسم سيشرح كيف تستخدم عمى التغيير لتؤثر على هدفك لیقبل رسالة أو يستجيب 
لطلب, حتى إذا وجده غير مرغوب (مثالء آباء يقنعون أطفالهم بأكل الخضراوات) . 


تقليل الحساسية المنهجي. في مواقف معينة يجد هدفك فيها أن رسالتك غير مرغوبة, 
يمكنك أن تجعل تلك الرسالة مألوفة من خلال تقليل الحساسية ا منهجي. المشاع استخدامه 
كشكل من أشكال العلاج النفسي. تقليل الحساسية المنهجي يساعد الناس على التغلب على 
المخاوف المرضية بواسطة تعريضهم تدريجيًا للمزيد والمزيد من المحفزات المثيرة للتوتر. 

تأمل "ليتل بيثتر": وهو ولد بعمر سنتين يرتعب من الأرانب )1924 (Jones,‏ لمساعدته 
في التغلب على خوفه. آعطاه الباحث حلوى (محفرًا ينتج رد فعل إيجابيًا) : بینما تم وضع 
الأرنب في الجانب البعيد من الحجرة. لأن الأرنب ما زال بعیدا. رد الفعل الإيجابي الناتج 
عن الحلوی تغلب على القلق الناتج عن الأرنب. هذه العملية تم تكرارها كل يوم على مدار 
الشهرين التالیین. وكل مرة. جلب الباحث الأرنب آقرب قلیلا إلى بیتر. بنهاية الشهرین. 
آصبح بیتر أقل حساسية تجاه وجود الأرنب حتی إن خوفه اختقی تمامًا. 

هل لديك خوف مرضي ترید التغلب علیه؟ يعمل تقلیل الحساسية النهجي على البالفین 
أيضًا. شرح الباحتون في إحدى حالات الدراسة كيف ساعدوا امرأة في التفلب على خوف 
مرضي شديد للعناكب بواسطة تعريضها لمحفز مثير للتوتر بشكل متزايد متعلق بعنکیوت 
-(Carlin, Hoffman, & Weghorst, 1997)‏ في غضون بضعة أشهر بدءوا يبساطة 
بالحدیث عن عناکب وبعد ذلك زادوا تدریجیٌا بعرض صور لعناکب, وآلعاب مزيفة لعناکب؛ 
وحتی عناکب قي الواقع الافتراضي, بنهاية العلاج النفسي حل الباحثون خوف المرأة 
الستعصي من العناکب. 

هذا عظیم. نيك . لکن ما علاقة هذا بالإقناء؟ آنا سعید آنك سألت. آتذکر كيف ذ کرت 
مثال الآباء الذين یحاولون اقناع آطفالهم بالتمتع بالخضراوات؟ إذا كان ابنك یستمتع بوجبة 
معينة -وجبة یمکن أن تعدل بدمج خضراوات- یمکنك إضافة قدر ضئيل من الخضراوات 
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۶ سالیب الإقناع 


بالمرة المقبلة التي تطبخ بها هذه الوجبة. بمقد ار قلیل فقط. سيأكل أطفالك الوجبة دون طرح 
أية أسئلة. 

لكن JS‏ مرة إضافية تطبخ هذه الوجية يمكنك زيادة مقدار الخضراوات بشكل 
بسيط. ولأن آطقالك لن يستطيعوا أداء مقارنة جنبّا إلى جنب مع آخر وجبة. من المحتمل 
نهم لن يلاحظوا أنك وضعت المزيد من الخضراوات في هذه الوجبة. حتى إنهم قد يعيدون 
التفكير ويتذكرون أنهم أكلوا نفس الوجبة بمقدار قليل من شيء غير معروف, ولأنهم ما زالوا 
مستمتعين بهاء EILE‏ ما سيظلون مع الأسلوب الأصلي باستمرار أكلهم لهذه الوجية مع تزايد 
محتوى الخضراوات بشكل ضئیل. 

يمكنك الاستمرار في هذه العملية لشهور حتى يلاحظ أطفالك أخيرًا Heat‏ , لكن حالما 
يدركون أنهم كانوا يستمتعون بالوجية لشهور بالخضراوات. رجح البحث أنهم في الفالب ما 
سيرغبون الاستمرار في أكلها بالخضراوات )2006 (Lee, Frederick, & Ariely,‏ 

الخلاصةء إذا أردت من الناس أن يطوروا سلوکا إيجابيًا gl)‏ حتى محايدًا) تجاه 
شيء تعرف آنهم سيجدونه غير مرغوب. تستطيع "تقليل حساسية" رسالتك بواسطة التعود 
التدريجي على الرسالة. هذا الأسلوب سيكون أكثر تأثيرًا إذا: (۱) حدثت التغييرات بزيادات 
تدريجية بسيطة؛ (Y)‏ لم يستطع هدفك أداء مقارنة جنبًا إلى جنب؛ (Y)‏ لم يتوقع هدفك 
حدوث أي تغييرات؛ (E)‏ جمعت بين محفز غير مرغوب ومحفز مفرح lie)‏ دمج الحلوى 
بالأرنب» ودمج الوجبة اللذيذة بإضافة خضراوات). 


منظور قاری الأفكار: 

تقليل حساسية الألعاب 

قبل أن أغير لقبي الرسمي إلى "قاری أفكار" قدمت عروصًا "كساحر" لأكثر من خمس 
سنوات. أققاء هذا الوخت. أصيحت L pals‏ لعدد Y‏ يعحصى من أستاليت الألعاب السحرية 


التي یستخدمها الساحرون لتجنب أن یکتشفوا. آحد الأسالیب الشاکعة التي یستخدمها 
الساحرون ليخفوا آلعابهم السحرية یتعلق بتقلیل حساسية ادراك مشاهدیهم. 
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ضع نفسك مکاني. أنت توّدي عرض قراء2 آفکار على السرح. وحاولت للتو تهيئة فكرة 
معينة بعقل شخص بشکل غير واع» لکن نتيجة لبعض الأسئلة الماهرة والاکرة. اکتشفت فشل 
محاولتك للتهيئة. لکن کقاری آفکار عنید, آنت لا ترید الاعتراف بالهزيمة. آنت ترغب في 
اکتشاف طريقة كي تبدو أنك ما زلت تعلم بماذا كان یفکر هذا الشخص. 

أنت تحاول التعاق باللجوء إلى الخطة ب. الهدف الجدید هو أن تطلب من الشخص أن 
یذ کر فکرته بصوت عال» بینما تقوم أنت بكتابة ما قاله على قطعة ورق داخل جيبك دون أن 
پلاحظ آحد. إذا استطعت كتابة فكرة هذا الشخص دون ملاحظة. يمكنك استخدام خفة 
اليد لاستبدال ورقة مطوية تمسکها abel‏ الشاهدین بالورقة الوجودة بجيبك. هذا التبدیل 
قد يجعلك تبدو آنك توقعت فکرة هذا الشخص من البداية. وما زلت تملك معجزة بيدك 
Sle of)‏ التعبیر). 

هناك مشکلة. مع ذلك. 131 قمت بوضع يدك بجيبك بشکل عشوائي. من الحتمل أن 
تجذب انتباه الشاهدین. مما قد يؤدى إلى فشل الخطة ب. كيف لك أن تخفي هذا الحدث؟ 
يمكنك تقليل حساسية ال مشاهدين لوضع يدك بجيبك بوضع يدك في جيبك بشكل متكرر على 
مدار العرض. هذا الوضع التکرر سیقلل حساسية الشاهدین لفكرة وضع يدك في جييك. 
وسيكونون أقل عرضة لملاحظة يدك داخل جيبك عند حاجتك لكتابة التوقع. إنها تحتاج إلى 
الكثير من التدريب كي تنجح بفعلها دون ملاحظة. لكن هذه هي المتاعب التي يمر بها فارئو 
العقول. 

هذا النوع من البيان العملي قد يكون أسهل بكثير إذا كنت تقوم به عبر كاميرا ويب لأنك 
لن تكون في حاجة للقلق بشأن جيب؛ يمكنك أن تكتب فقط على المكتب الموجود أمامك. في 
الحقيقة ببعض الأداء البارع المناسب يمكنك إفزاع الناس بواسطة كاميرا ويب وتنتهي بعمل 
مقطع فيد يوواسع الانتشار ( تلميح: مقطعي "1 ("Chat Roulette Mind Reading - part‏ . 
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التطبیق على أرض الواقع : 
العطلة العائلية (الجزء ۲) 


أتذكرين العطلة العائلية إلى ديزني لاند۹ زوجك القلق بشأن اليزانية متردد بشأن القیام 
بالرحلة, لکنك قررت أن تجعلي الاحتمالات في صالحك عن طریق جعل رسالتك مألوفة. 

انك استقدت من التعرض التکرر عن طریق "النسیان" بترکك مئشورات سفر. 
وبطاقات بريدية, واعلانات أخرى ذات صلة بالسفر بكافة أرجاء ائنزل. هذه الاعلاتات 
ستعرض زوجك بشکل متکرر لفكرة القیام برحلة. مما سیجعله يجد فكرة السفر أكثر قبولا. 
هذه الأساليب ستکون حتی آکثر تأثيرًا لأنه. كما تعلمت. التعرض غير الادراكي أكثر قوة من 
التعرض الإدراكيء إذا لم يعر زوجك الانتباه إلى هذه الاعلانات غير املحوظة بشکل إدراكي, 
توجهه تجاه العطلة سيتحسن أكثر من خلال تأثير التعرض البحت. 

هذا التعرض المتكرر سيحسن أيضًا طلاقة استحضار مفاهيم السفر لدى زوجك. 
عندما تذكرين الفكرة مرة أخرى سيكون قادرًا على تخيل نفسه بعطلة بسهولة آکبر. بسبب 
هذا التعرض, وسیخطی بتّسب تلك السهولة لرغبة أصيلة في الذهاب لعطلة. 

بعد أسبوع أو اثنين من تركك لهذه الاعلانات بأرجاء النزل. ستسألينه أخيرًا حول 
موقفه تجاه العطلة. هذه المرة سيكون زوجك متقبلا للفكرة نوعًا ماء لكنه سيقول إنه ما زال 
يحتاج Éag‏ للتفكير بها. آخ. لقد فشلت مرة أخرى في استخلاص استجابة, لكن لا تنزعجي. 
لحسن الحظء ما زال هناك العديد من الأساليب سيتم تناولهاء لذا سنعود لهذا السيتاريو 
مرة أخرى لاحقًا في هذا الكتاب. 
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۰ آسالیب الاقناع 


نظرة Aele‏ : 
حشن رسالتاک 


التي cal‏ بك إلى هنا: 


> في البداية. أنت شكلت عقلية هدفك من خلال ag!‏ والتثبیت. والتوقعات 
التي ساعدتك على تحفيز إدراك أكثر إيجابية. 

> ثانيّاء أنت غيرت لغة جسد وسلوك هدفك كي تعكس شخصًا قادرًا على 
الاستجابة لطلبك. مما ساعدك على استخلاص سلوك ملائم. وكنتيجة: أصبح 
هدفك غالبا ما يستجيب لطلبك ليحافظ على تناسق مع السلوك الجديد. 

col lib >‏ أكدت على قواعد اجتماعية وخلقت تآلمًا آکبر. كي تتمكن من 
ممارسة نشاط اجتماعي إضاق على هدفك. 

Ll >‏ استخدمت التعرض المتكرر وتقليل الحساسية. لجعل رسالتك مألوفة 
لهدفك. مع ألفة متصاعدة تجاه موضوع طلبک. أصبح هدفك أكثر قابلية 
للأستهاية له 


الخطوة التالية في هذا الكتاب ستعلمك الطريق السليم لتقديم رسالتك أو طليك. تحديدًاء 
ستتعلم كيف يقيم الناس Bale‏ الرسائل اعتمادًا على الظروف. وستتعلم كيف تطوع رسالتك 
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بدل نعييمهم 


سرت مجهدًا إلى العمل في صباح أحد الآيام يغلبك التعب. قضیت طوال اللیل تحسن تقريرًا 
شهریا حتى يمكنك إثارة إعجاب رئيستك الجديدة في العمل. لكن عملك الشاق أتى بثماره. 
آنت سعيد للغاية بالناتج النهائي, ومتأكد أن رئيستك سوف تدرك وتقدّر عملك الشاق. 
دخلت المبنى؛ وذهبت مباشرة إلى مكتب رئيستك بالعمل» ووضعت التقرير على 
مکتبها بابتسامة عريضة على وجهك. مع ذلك ويا لخيبة آملك , التقطت رئيستك التقرير: 
وتصفحت التقرير باستخفاف, ثم أعادته إليك بعبارة بسيطة تقول فيها: AGS"‏ يبدو 
جيدًا". شاعرًا بالخيبة لأنك قضيت الليلة بكاملها تعمل على هذا التقرير الذي بالكاد 
نظرت إليه رئيستك لعدة ثوانٍء عدت مجهدًا إلى مكتبك محاولا مكافحة الرغبة في النوم. 
بعد بضعة آسابیع. حل موعد التقرير الشهري التالي. لكنك لن ترتكب نفس الخطأ مرة 
آخری. لم تزعج نفسك ببذل المجهود الإضافي في حين أن رئيستك ستنظر له لبضع ثوان؟ هذه 
المرة. قضيت نصف ساعة تصنع بها تقريرًا شبه جيد حتى يمكنك مغادرة العمل في الموعد. 
في clue‏ اليوم التالي. سرت إلى مكتب رئيستك بالعمل. ووضعت التقرير على مکتبها. 
ويا لخزيك, حيث ترغب رئيستك في تقييمه بدقة. وتخبرك آنها ستدرسه وتناقشه معك لاحقًا 
هذه الظهيرة. فإنك تخرج من مكتبها عائدًا في خزي إلى مكتبك» وتشعر بألم في معدتك لأنك 
تدرك أن هذا الأمر سيجعلك تبدو ضعيف الكفاءة. 
سواء كان ذلك مفيدًا أو مضرًا لوقفك. یقیّم الناس المعلومات بشكل مختلف اعتمادًا 
على الظروف. هذا الفصل سيعلمك طريقتين أساسيتين يقيّم الأشخاص Lage‏ الرسائل 
وكيف تقوم بتحفيز أكثر أنواع التقييم إيجابية لموقفك. 
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الطريقتان اللتان يقَيّم Laga‏ الأشخاص الرسائل 


.(Chaiken, 1980) 


المعالجة المتهجية. عندما حللت المديرة التقریر ومخصته. كانت تستخدم العالجة النهجية. 
وهو تقییم یتطلب جهدٌّا ویتضمن تحلیللا Lbs‏ نلمعلومات. عندما نستخدم العالجة اننهجية 
(العروف آیضا با مسار الرئيسي (LBW‏ نحن نتأثر آکثر بالحجج الرئيسية ومحتوی 
العلومات. هل سبق لك آن: 


< كروك قر له بصورة تلقائية؟ 
< رمیت بسهم على خريطة كي تحدد عطلتك التالیة۹ 


< اخترت جراح الخ الخاص بك بناء على جاذ Fa‏ 


من اتخاذ قرار سلیم. لكنك ستدرك تاليّاء آننا لا نفعل هذا دائمًا. 


المحالجة الارشادية. عندما حکمت الديرة على التقریر الشهري بتصفح الصفحات 
باستخفاف. كانت تستخدم العالجة الارشادية وهي تقييم عقلي بسيط یعتمد على قواعد 
لاتخاذ القرارات السريعة. عندما نستخدم العالجة الارشادية (العروفة أيضًا بالسار 
السطحي للاقناع) : نحن نتأثر آکثر بالتلمیحات البسيطة. وغیر ذ ات الصلة i‏ والسطحية. مثل: 


> الکم الهائل من العلومات أو الدعم. 

> جمالیات الرسالة. 

> الشخص الذي يطرح الرسالة (متال. سهولة الاعجاب به. جاذبیته, الخبرة 
اللحوظة, إلى آخره) . 

هذه التلمیحات السطحية لیس من الضروري أن تتعلق بقوة الرسالة. مع ذلك غالبًا ما 

یستخدم التاس تلك "الارشادات" لاتخاذ أحكام سريعة على محتوی العلومات الكلي. 
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الآن Les‏ أنك تدرك الفرق بين العالجة النهجية والارشادية. القسم التالي سیشرح 
العنصرین اللدین سیحددان أي نوع من أنواع التقییم سیتم استخدامه بشکل عام في موقف 
بعينه. 


العتصران اللدان يحددان 
كيف سيتم تقييم رسالتك 


باحثان رئيسيان في مجال الاقناع. ريتشارد بيتي وجون كسيوبو (VAAT)‏ طورا احتمالية 
إعداد نموذج لوصف العوامل التي تحدد كيف سيتم تقييم الرسالة (سواء منهجيًا أو 
إرشاديًا). هذا القسم سيصف العتصرين الرئيسيين المكتشفين في بحثهما: الحافز والقدرة 


الحافز. العنصر الأول هو حافز الشخص لتقييم رسالتك. عندما يكون حافز هدفك LAA pa‏ 
سيتم تقييم رسالتك باستخدام المعالجة المنهجية؛ عندما يكون حافز هدفك منخفصًا ı‏ سيتم 

قد يبدو كاستنتاج واضح. لكن ما الذي يحدد jala‏ شخص بالفعل؟ ريما يكون آهم 
جانب هو الأهمية المدركة لرسالتك. سيكون هدفك أكثر تحفزا لتقييم رسالتك بدقة عندما 
يرى أن من المهم فهم هذه المعلومة. 

فكر في هذا الكتاب كمثال. عندما يقرأ الناس وصف انبیعات لهذا الکتاب, فأي نوع من 
أنواع التقييم في اعتقادك سيستخدمه الناس - منهجي أم ارشادي؟ بالرغم من أني أرغب 
ق الاعتقاد آن النأاس سیقیمون وصف كتابي ee‏ مع تساوي الأشياء WS el‏ فان wll‏ 
على الأرجح يستندون قي شرائهم على خيار عقلي بسيط. SU‏ معظم الناس لا يرون شراء 
كتاب Bis‏ مغيرًا للحياة؛ هناك نتائج قليلة lóa‏ مهمة لامتثالهم gl)‏ عدمه). بدلا من قراءة 
الوصف بشكل حذر أو السعي لمعلومات بمكان آخر على شبكة الویب. غالبّا ما سيقررون بناءً 
على إرشادات ليس لها صلة. مثل عدد المراجعات الإيجابية: أو شعبیتی الملحوظة. 
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۶ آسالیب الاقناع 


قد يشك البعض منکم بهذا الادعاء السایق. لأنك تستطیع تذ کر أمثلة حيث قررت فیها 
شراء کتاب بناء على تقییم حذر للوصف. بالرغم من أنه قد يبدو أن في الأمر تعارضّاء عليك 
تذکر أن الظروف fin)‏ شراء کتاب) لا تحدد كيف تم تقييم رسالتك؛ بل مستوی الحافز 
عند آحدهم. قد یکون أكثر الواقف تفاهة. لکن اذا امتلك شخص حافزّا مرتفعًا لتقییم 
العلومات ذات الصلة. عندها سیستخدم هو العالجة المنهجية. 


القدرة. قدرة هدفك على التقییم هي العامل الثانی الذي يحدد كيف تم تقييم رسالتك . هذا 
القسم سیشرح جانیین لقدرة شخص: القدرة الذهنية والفرصة للتقييم لدیهم. 


القدرة الذهنية. آحد چوانب قدرة الأشخاص على التقییم هوقدرتهم الذهنية؛ وهي تختلف 
عن الذکاء العام. إذا كنت أستمع لخطبة عن میکانیکا الکم الفائقة. فلن آدرك بالتأکید 
Éi‏ مما كان يتكلم عنه التحدث. هل يعني هذا أنني غبي؟ لا. ببساطة هذا يعني أنني لا 
أعلم ما يكفي عن هذا الموضوع المحدد. في هذ! الوقف. أنت تراهن على أنني سأعتمد على 
ملاحظات سطحية (متال. ثقة التحدت أو أسلوب التقديم ) كي آحکم على دقة وقوة محتوى 
الخطبة. فبآي طريقة أخرى يمكنني تقييم الخطبة إذا كنت لا آفهم الرسالة الفعلية؟ قي 
هذا الوقف. قدرتي الذهنية ستكون منخفضة للغاية لاستخدام المعالجة المنهجية لتقييم 
الحجج. ولذلك فأنا مجبر للاعتماد على ملاحظات سطحية لتقييم الخطبة. 


الفرصة. الجانب الثاني لقدرة هدفك على التقييم متعلق بمعوقات خارجية. إذا كان هدفای 
يفتقر للوقت أو كانت هناك مشتتات عديدة, فسوف تسرع بتقييمها بالاعتماد على ملاحظات 
سطحية. fia‏ سهولة الإعجاب بك وجاذ بيتك. ربما كانت رئيستك في عجلة من أمرها عندما 
قيمت تقييمك الشهري الأول فحكمت على المحتوى ببساطة استنادًا على مستواك المرتفع في 
الثقة. استخدام ذلك التلميح البسيط رغم أنه غير ذي صلة في الحكم على التقرير كان أسرع 
بكثير من التعمق في المحتوى الفعلي للتقرير. لكن ریما كان جدول المديرة أقل ازدحامًا عند 
التقرير الثاني: وكانت لديها أيضًا فرصة أكبر لتقييمه. 
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استراتيجية الاقناع: 
بدل نقییمهم 
القسم السایق شرح أن الحافز والقدرة على التقييم هما العنصران اللذان یحددان كيف 
يقيم الأشخاص الرسائل. عندما یکون حافز هدفك وقدرته منخفضین. سیعتمد هدفك على 
تلمیحات سطحية 3 الحکم على رسالتك (مثالء علد الحجج, الجمالیات. تصورهم لك ) . 
عمّد ما یکون pale‏ هدفك وفدرته مرتفعین. سیقیم هدفك رسالتك بجهد؛ وسیحکم علیها 
sli,‏ على 398 حجحاک. 

هذه الخطوة بهذا الکتاب ستعلمك استراتیجیتین شاملتبن کی تطبق هذه العرفة تجاه 
اقناع ناجح: یمکنك اما: 


۱ تبدیل حافز أو قدرة هدفك للتأكد أن رسالتك ستقیّم بأفضل آسلوب ايجابي ممکن 
(تم شرح ذلك في هذا الفصل) . أو تستطیع ... 

۲ استخدام معرفتك fol gall‏ السابقة لتتنباً بكيفية تقييم هدفك لرسالتك حتى يمكنك 
تعديل رسالتك طبقًا لذلك (تم شرح ذلك في الفصل التالي) . 


في الاستراتيجية الأولى للإقناع one‏ أنت تبدل العوامل التي تعلمتها في القسم السابق للتأكد 
من أن هدفك سيقيم رسالتك بأكثر السلوكيات إيجابية (سواء كان هذا التقييم معالجة 
إرشادية أو منهجية). 

إذا كانت هناك آسباب قوية تجعل هدفك يستجيب لمطلبك » يجب أن تتأكد أن هدفك co‏ 
هذه الأسباب مستخدمًا المعالجة المنهجية. من ناحية آخری, إذا كنت تعتقد أن الاحتمالات 
تجمعت ضدك لأن حججك ضعيفة للفاية. فلا تقلق ... لم تفشل تمامًا بعد! إذا استطعت أن 
تجعل هدفك يقيم رسالتك مستخدمًا المعالجة الارشادية. فقد تجعله يتغاضى عن حججك 
الضعيفة؛ ويحكم على رسالتك استنادًا لعوامل أخرى ليست لها صلة برسالتك الفعلية. 
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كيف تستخرج العالجة ا منهجية؟ 


هناك العديد من الطرق لكي تبدل حافز وقدرة هدفك حتى يستخدم المعالجة المنهجية. هذا 


اجذب انتباههم. الأشخاص باستمرار مهيئون على وضع مبرمج G‏ هل سبق أن أغلقت 
بوجه المسوفين عبر الهاتف دون الاستماع فعليًا لما يبيعونه5 عندما تطرح Valle‏ على الناس. 
غالبًا ما يشعرون برد فعل طبيعي لرفض طلبك بسرعة؛ لآن هذا هو رد الفعل الذي أصبحوا 
معتادين عليه. 

لتمنع هذا الرفض غير العقلاني: وتستخرج تقييمًا بل فيه جهد لرسالتك. تحتاج أولا 
إلى جذب انتباههم بنجاح. کیف؟ إليك ثلاثة أساليب بسيطة يمكنك استخدامها كي تحصل 
على انتباه أحدهم: 


> امنحهم كافيين. انتظر. كافيين5 ما الفترض أن تفعله بحق السماء - اسأل 
هدفك إذا ما كان يرغب بكوب قهوة قبل أن تقوم بطلبك5 حستاء لم SY‏ لن 
يضر. في الواقم. أوضح البحث أن الكافيين يحسن المعالجة المنهجية بشكل 
ملحوظ. في إحدى الدراسات عرّض الباحتون طلابا إلى مناقشات حول القتل 
الرحيم بالتطوع. رسالة عارضها جميع الطلاب. مع ذلك. الطلاب الذين 
استهلكوا مشروبات بها كافيين كانوا أكثر اقتناعًا بالحجج بشكل ملحوظ 
مقارنة بالطلاب الذين لم يستهلكوا مشروبات بها كافيين (Martin‏ 
et al., 2007)‏ إذا كانت الظروف مناسبة. يمكنك أن تحرص على أن يتم 
تقييم رسالتك بسلوك أكثر اجتهادًا بعرض مشروب يحتوي على كافيين على 
هدفك (ريما تقوم باصطحاب عميلك لقهی لمناقشة اقتراح العمل الخاص 
بك ) . 
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>> حسّن جمالیات رسالتك. إذا كان مشروب الکافیین غير متوفر. آوضح Suse!)‏ 
آیضا أن تحسین جمالیات رسالتك یجذب انتباه الناس حتی یعیروا مزيدًا من 
الاهتمام إلى ales‏ الا فاس (Macinnis, Moorman, & Jaworski,‏ 
(1991. من المحتمل أنك كنت تشاهد التلفاز عندما ظهر إعلان مذهل بصريًا 
وجذب انتباهك. حالما جذب الإعلان انتباهك. أصبحت تعتقد أنه من الحتمل أن 
يحتوي علي رسالة مقنعة أو مهمة. وبذلك أنت تعير انتباهًا أكثر إلى هذا الإعلان. 

< آسلوب الاستثارة: أسلوب آخر كي تحصل على انتباه هدفك هو إثارة الاستثارة. 
بدلا من أن تذکر بوضوح able Lill‏ يمكنك تقدیم طلبك بأسلوب غریب. كي 
تخرج هدفك من حالته العقلية البرمجة. لاختبار هذا الادعاء. تنكر مساعدو 
الياحثين كمتسولين وطليوا من الناس في الشوارع اما ۷ Čiu‏ أو ربع دولار, آو 
۷ سنتا. أو"أية فكة". المثير في الأمر هو أن "المتسولين" حصلوا على أموال أكثر 
عندما كان طلبهم غیر معتاد (۱۷ Giz‏ و۳۷ سنتًا) OF‏ الناس تم انتزاعهم من 
الوضهعية العقلية البرمجة Ter‏ على تقییم الطلب الغریب بدلا من رقضية 
دون تفكير )1994 (Santos, Leve, & Pratkanis,‏ 


زد الأهمية الشخصية. بالإضافة إلى اثارة اهتمام هدفك. یمکنك Ling!‏ ۱ 
فيه مجهود وه مت عن طريق تعزیز آهمیتها اللحوظة لدی هدفك. إذا اعتقد هدفه 
أن رسالتك ستوّثر علیه. سواء بشکل ايجابي أو سلبي» فسیصبح حینها أكثر تحفرًا لاعارة 
اهتمام لرسالتك )1990 (Petty & Cacioppo,‏ 

آحد الأساليب الأساسية یتضمن وصف العواقب الناتجة عن رسالتك. خصوصا بطريقة 
حيوية. على سبیل JEL‏ اعلان عن سلامة السائق یکون آکثر تأثيرًا عن عرض صورة حية 
تضحايا مضرجين بالدماءء بدلا من صور دمی الاختیار )1976 .(Rogers & Mewborn,‏ 

لکن هناك أساليب أخرى بجانب وصف العواقب. إليك ثلاثة أساليب أخرى محددة 
يمكنك استخدامها كي تحسن الأهمية المدركة لرسالتك: 
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۸ آسالیب الاقناع 


> استخدم ضماگر الخاطب: البحث في مجال الاعلان أوضح أن استخدام الکلمة 
"آنت" ‏ رسالتك قد يزيد من قناعة اعلان ما بشکل هائل. على سبیل الثال. 
عند تقییم الاشخاص لاعلان آلة حاسبة. استحدئوا أسلويًا إيجابيًا بشکل 
ملحوظ تجاه الالة الحاسبة عندما استخدم الباحتون الضمیر الخاطب ( مثال: 
"آنت تعلم أن تقنية الآلة الحاسبة ..." , "آنت ريما تتذکر ...") مقارنة 
بالافادات المحايدة (مثال: "إذا ارتکب خطأ ..."( (Burnkrant & Unnava,‏ 
)1995. 

> ارو قصة. هل سبق لك أن سألت لم یحاول giles‏ التلفاز توصیل مزایا منتجهم 
بتصویر قصة أو رواية بأشخاص/ممثلين5 ناذا لا یصفون مزایا منتجهم 
ببساطة بدلا من ذلك؟ عندما یشاهد مشاهدو التلفاز إعلانًا lila,‏ فهم 
یتماطفون مع الشخصیات (خاصة )13 وجدوهم مشابهین) . ویبداً للشاهدون 
Jaa‏ آنفسهم مستخدمین النتج 3 حياتهم & (Deighton, Romer,‏ 
-McQueen, 1989)‏ 

> اسأل أسئلة بلاغية. هل تساءلت لم أسأل العدید من الأسئلة البلاغية على طول 
هذا الكتاب. مثل هذا السؤال البلاغي الذي تقرؤه الآن؟ أستخدم العديد من 
الأسئلة البلاغية لأنها fads‏ صلة شخصية أكير. عندما تعرض الطلاب plas‏ 
عن اختبار شامل للمتخرجین, كانوا أكثر اقتناعًا عندما تم تقديم الناقشات 
بأسلوب بلاغي (مثال. "ألا توافق أن ..."۰ "أليس صحيحًا أن ...") OF‏ 
هذه الأسئلة أثرت على الطلبة بمهارة كي يربطوا المناقشات بحياتهم الخاصة 
.(Petty, Cacioppo, & Heesacker, 1981)‏ 


الآن بما آنك آدرکت كيف تزید من حافز وقدرة شخص كي تستخلص تقييمًا JIG‏ فيه مجهود 


لتقييم رسالتك. القسم التالي سيشرح كيف تقلل من حافز وقدرة شخص ما بحيث يمكنك 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


بدل تقییمهم ۱۳۹ 
كيف تستخرج معالجة ارشادية 


إذا كانت الحجج الوجودة برسالتك ضعيفة إلى حد ما . فسوف ترغب في استخراج اعتماد 
آکبر على المعالجة الارشادیة. كيف يمكن أن تفعل هذا؟ قد یکون الأمر آسهل مما تعتقد. 
اذا تخیلت هدفك کبرنامج حاسب آلي. فإن اعد اداته الافتراضية هي العالجة الارشادية. 
بأسلوب آخرء إذا لم تفعل أي شيء لتزید من حافزه أو قدرته. فسیهمل عادة في تقییم 
رسالتك باستخدام آسلوب عقلي بسیط. لکن إذا آردت أن تحسن أكثر هذا الاعتماد 
يمكنك تطبیق بعض الأساليب E‏ هدفك بمهارة عن الاعتماد على العالجة النهجية. 
توجد خلاخة أمثلة لاستراتیجیات هي: زيادة تعقيد رسالتك. وتحسين مزاجهم. واشعال 
استثارتهم. 


زد تعقید رسالتك. عندما يأتي الأمر للاقناع. عادة ما يتم اخبارنا ob‏ نجعل رسالتنا 
واضحة قدر الستطاع. على نحو مفاجت. مع ذلك» هذه ليست أفضل استراتيجية. هناك 
بعض المواقف حيث تستطيع زيادة تعقيد رسائتك فعلیا مساعدتك على اقناع هدفك. هذه 
الفكرة قد تساعد على توضيح لماذا يشتري الناس جين الذواقة غالبًا إذا وصفها الإعلان 
بخط تصعب قراءته مقارنة بخط تسهل قراءته (Pocheptsova, Labroo, & Dhar,‏ 
(2010. 

التفسير لهذا الاكتشاف الفریب يمكن إيجاده قي طلاقة معالجة العلومات. أتذكر كيف 
أخطأ الناس بتسب تقييمهم لمعلومة للسهولة والسرعة اللتين عالجا بهما تلك المعلومة؟ لقد 
شرحت كيف أدرك الأشخاص الذين آدرجوا اثني عشر مثالا لحزمهم أنفسهم كأقل حزمًا 
(مقارنة بالأشخاص الذين أدرجوا ستة أمثلة) لأنهم أخطئوا Cuts‏ صعوبة إنتاج أمثلة 
لمستوى منخفض للحزم. 

agar‏ الناس بأخطاء تسب مشابهةء عندما يشاهدون إعلانات لمنتجات مميزة. مثل 
جين الذواقة. الناس غاليًا ما يشترون جين الذواقة عندما يصفه الإعلان بخط تصعب 


قراءته gil‏ يخطئون في سب الصعوبة في المعالجة بتميّز ccna!‏ وهو تصوّر جعله أكثر 
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۰ آسالیب الإقناع 


جاذبية. عندما كان الاعلان یصور جبنّا کل یوم. اختفی هذا التأثير؛ فالناس کانوا یشترون 
جبنًا کل یوم على الأرجح عندما وصفه الاعلان بخط تسهل قراءته OY‏ تلك السهولة في 
العالجة ولدت مشاعر آلقة. 

طلاقة معالجة العلومات وتعقيد الرسالة قد یحسنان الادراك لحفزات آخری. خذ في 
الاعتبار دراسة بحث تتضمن وصف خدمة تدریب على الانترنت تساعد الطلاب على التقدیم 
في كلية دراسات علیا. تصور الطلاب أن هذه الخدمة ذات قيمة آکبر وکانوا على استعداد 
أكبر لدفع اشتراك سنة عند تقدیم الخدمة التدريبية باستخدام الخط الأزرق الفاتح مع 
خلفية بيضاء (عرض تصعب قراءته) مقارنة بحينما تم تقديمها باستخدام خط أسود 
مع خلفية بيضاء (عرض تسهل قراءته). طور الطلاب تقييمًا أكثر إيجابية لخدمة التدريب 
عندما تم تقديمها في هيئة تصعب قراءتها GY‏ الطلاب أخطئوا بسب صعوبتهم في المعالجة 
إلى صعوية التقديم لكليات الدراسات العلياء إدراك أشعل حاجة أكبر لخدمة التدريب 
.(Thompson & Chandon Ince, 2013)‏ 

إذا آردت أن يلاحظ هدفك أن منتجك ممیز أو أن خدمتك صعبة. يمكنك أن تصنع 
هذا الإدراك عن طريق زيادة التعقيد الملحوظ لرسالتك (مثال. استخدام خط تصعب 
قراءته). تقديم رسالتك بهيئكة تصعب معالجتها قد يقلل من حافز هدفك وقدرته لتقييم 
رسالتك. مما يؤدي في الغالب إلى اعتماده على عوامل أخرى مثل طلاقة معالجة المعلومات 
كي يقوم بتقييمه. إذا استطعت المحافظة على رسالة جمائية ممتعة مع تقليل طلاقة معالجة 
المعلومات قد تجعل الناس يدركون أن منتجك أكثر تمیزا أو أن خدمتك أكثر صعوية (معالجة 
تؤدي إلى قيمة ملحوظة بشكل أكبر) . 
حسّن مزاجهم. عنصر آخر يمكن أن يقلل من حافز الأشخاص لتقییم رسالة هو حالتهم 
المزاجية. بشكل ale‏ عندما يكون الأشخاص في مزاج سعيد. تقل احتمالية تقييمهم لرسالتك 
بشكل دقیق )1990 et al.,‏ ععع1ظ). 
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بدل تقییمهم ١4١‏ 


عندما نکون بحالة مزاجية ايجابية. غالبا ما نطور شعورًا بتفاول ساذج. على سبیل 
الثال. آحد العوامل الذي يديم الفقاعة الالية هو الوفرة الطائشة. مصطلح تمت صياغته 
بواسطة آلن جرینسبان. رئيس الاحتياطي الفيدرالي السابق. أثناء "فقاعة دوت-کوم" 
بأواخر التسمینیات. آسعار آسهم شرکات الانترنت ارتفعت کالصاروخ على مدار سنوات 
عديدة. مرتفعة لتلك النقطة التي لم تعد الالیات الأساسية لهنه الشرکات تدعم آسعار 
الأسهم التضخمة. بینما استمرت آسعار الأسهم في الارتفاع. طور الناس شعورًا بالتفاؤل 
الساذج والوفرة الطائشة. الشاعر الايجابية التي مروا بها نتاج الأرباح الضخمة آدت إلى 
افتراض خاطی بأن آسعار الأسهم ستستمر في الارتفاع, تصوّر آعماهم عن الانفجار الوشيك 
للفقاعة ونتج dic‏ استنزاف حساباتهم البنكية. 

على عكس الزاج الايجابي, يقود الزاج السلبي إلى شعور أكير بالشك. عندما یکون 
الناس في مزاج سلبي فهم یفترضون ببراعة أنه لا بد من وجود شيء خاطی بالرسالة. وهذه 
الريبة تقودهم إلى تحلیل الرسالة بدقة متناهية. آکدت الأبحاث كذئك أن الأشخاص ذوي 
امزاج السعید یتآثرون بكل من الحجج الضعيفة والقوية. بینما الأشخاص ذوو الأمزجة 
المحايدة أو السلبية لا يتأثرون الا بالحجج القوية )1991 (Mackie & Worth,‏ 

إذا آردت أن تقیم رسالتك بعقلية بسيطة أو كان مطلبك ذا طابع خطیر إلى حد ماء 
عليك أن تبهج الحالة الزاجية لهدفك في البداية. حتی يطور شعورًا آکبر بالتفاوّل واحتمالية 
آکپر للاستجابة إلى مطلبك. 


أشعل استثارتهم. آخرج من ذهنك أي تفكير منحرف. هذه "الاستثارة" مختلفة عن 
الاستثارة الجسدية. هذه الاستثارة یمکنها تتشیط العالجة الارشادیة. 

كي تفهم هذا النوع من الاستثارة, عليك أن تفهم مفهومًا آخر. کپشر. نحن نعتقد 
Lal‏ نملك قبضة قوية لشاعرنا وعواطفنا الخاصة. ونحن نميل إلى تصدیق أن جميع آنواع 
الشاعر -حزن. اثارة. خوف. إلى آخره- تنتج أحاسيس ومشاعر مختلفة بداخلنا. الدهش 
أن تلك الشاعر تنتج نفس رد الفعل الفسيولوجي بالضبط. 
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۲ آسالیب الاقناع 


إذا کانوا قد أنتجوا نفس الرد الفعلي الحيويء (SLL‏ یکون احساسهم مختلمّا للغاية؟ 
ستانلي شاشتر وجیروم سینجر (VAY)‏ اقترحوا نظرية العنصرين للمشاعر لشرح Lil‏ 
نفسر زدود الفعل العاطفية 3 خطوتین. 3 الید ایة. نحن نمر باسنتارة فسیولوجیه dale‏ 
وکفوف متعرقة وأعراض آخری ذات صلة بآدرینالین آعلی. AGE‏ بعد الرور بهذه الحالة من 
"الاستثارة". نحن ننظر إلى الوقف ونفسر تلك الحالة من الاستثارة. ونصنف تلك الاستثارة 
بالشاعر التي نراها أكثر ملاء‌مة. 

تمعن في سیناریوهین, السیناریو الأولء آنت تسیر بزقاق في وقت متأخر من اللیل بمدينة 
خطرة ویخرج رجل من الظلام حاملا Mw‏ حا ناريا ویطلب منك کل آموالك. في هذا الوقف. 
معظم البشر سیشعرون بحالة قوية من الاستتارة. تتمیز بضربات قلب سريعة. وتتفس تقیل. 
وكفوف متعرفة الى آخره. 

فى السیناریو الآخرء أف شی انلف اش يت ورقة يانصيب؛ وأنت جالس في المنزل منتظرًا 
إذاعة الارقام. مدیح التلفاز یظهر ویعلن الأرقام. وتدرك أن كل أرقامك مطابقة. وفزت للتو 
بخمسين مليون دولار. كيف سيكون رد فعل جسدك؟ غالبا ما ستمر بحالة من ارتفاع ضربات 
القلب» وتنفس edd‏ وكفوف متعرقة. وتقريبًا كل الأعراض التي حدثت عندما تعرضت 

بالرغم من أن تعرضك للسرقة وفوزك في اليانصيب سيناريوهان مختلفان للغاية: فإنهما 
أنتجا ردود فعل جسدية متشابهة للفاية. اقترح شاشتر وسنجر أن تلك المشاعر احساسها 
مختلف للفاية (بالرغم من تشابه ردود الفعل الحيوية)؛ LOY‏ ننظر لبيئتنا وظروفنا كي 
نصنف تلك الاستثارة. في الوقف الأول نحن ندرك أننا نتعرض للسرقة. قنصنف استثارتتا 
كخوف. لكن قي الموقف الثاني. نحن ندرك آننا فزنا بقدر كبير من المال فتصنف استثارتنا 
کتشوق. نش وا : تقوم فیها بفعل شیء يولد خوفًا lis)‏ التحدث لجمهور). 
يمكنك المساعدة في تهدئة alala‏ قلقك بإعطاء استثارتك ERS‏ آخر. مثل الحماس. 

لكن بالإضافة إلى إقناع نفسك» كيف يمكن للاستثارة مساعدتك في إقناع أشخاص 
آخرین؟ البحث أوضح أن تنشيط الاستثارة قد يكون مفيدًا لأنه ينشط المعالجة الإرشادية. 
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بدل تقییمهم ۱۳ 


على سبیل الثال. الأشخاص الحفزون في حالة من الاستثارة بواسطة تدریب کانوا أكثر تأثرًا 
بتصدیقات الشاهیر )1988 .(Sanbonmatsu & Kardes,‏ إذا احتجت إلى طلب خدمة 
من صديقتك» فقد تکون قادرًا على زيادة فرصك ف اقناعها إذا انتظرت رحلتکما الاسبوعية 
إلى النادي الرياضي كي تطرح هذا الطلب علیها. آبق على هذا المفهوم للاستثارة بعقلك. 
LOY‏ سنعود له مرة آخری في الفصل الأخیر. وسنفسر بعض التطبیقات الأخرى» وسنستخدم 
الاستثارة في الافناع. 

نکن الآن Le‏ آنك تدرك كيف تستخرج تقييمًا ایجابیّا لرسالتك. فان الفصل المقبل 
سیناقش استراتيجية متبادلة: عدّل رسالتك كي تناسب تقييمًا معینا. 
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الفصل ۱۱ 
عدل رسالتك 


وصف الفصل السابق كيف يمكنك تغيير حافز وقدرة الناس على التقييم بحیث يمكنك 
استخلاص آکثر آنواع التقییم ايجابية لرسالتك. ورغم آنها استراتيجية موثرة. فانك 
قد تتعرض لبعض الحالات التي لن تکون قادرًا فیها على تغییر تقییم الأشخاص. هل نفد 
منك الحظ؟ لا. عليك فقط التنبو بأي آنواع التقییم التي سوف یستخدمونها (بالحکم على 
حافزهم وقدرتهم). ویمکنك أن تعدّل رسالتك كي تتناسب آکثر مع ذلك التقییم. وهذا 
الفصل سیقفز مباشرة إلى استراتیجیات الاقتاع, لأن الفصل السایق شرح علم النفس ذا 
الصلة . 


اسدترانيجية الإفناع: 

عدّل رسالتك 

إليك الاستراتيجية الشاملة: إذا كنت تدرك أن هدفك سيستخدم العالجة النهجية. فعليك 
التركيز على التحسين من قوة حججك؛ إذا كنت تدرك أن هدفك سيستخده المعالجة الإرشادية: 
عليك أن تصب اهتمامًا أكثر على تحسين الجواتب السطحية الخاصة برسالتك. استراتيجية 
الإقناع في هذا القسم ستعلمك المزيد من الأساليب العملية لتحقيق كل من هذين الهدفین. 
كيف تعدل رسالناگ من اجل Ao lati‏ ا منهجية 


المنهجية يمكن تحسينها فقط من خلال جانب واحد أساسي: قوة رسالتك. 
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عدل رسالتك ۱۶۵ 


إذا تنبأت بأن هدفك سیکون لديه حافز وقدرة مرتفعان لتقييم رسالتك , فعليك ادا 
أن ترکز على بناء حجج داعمة آکثر قوة. وإذا كنت بموقف لا يمكنك تحسین قوة أسبابك, 
یکون لديك حینها اختیاران. الأول: يمكنك الاعتماد على استراتيجية الاقتاع الوجودة 
بالفصل السایق, وائثاني: تقلیل حافز هدفك وقدرته (مثال. قلل الأهمية الشخصية. 
لا تجذب انتباههم. إلى آخره) حتی يقيّموا رسالتك بأسلوب عقلي آکثر بساطة. على 
al‏ حالء الخیار الآخرء هو أن تحسن القوة اللحوظة لحججك. لحسن الحظ, هناك 
انقلیل من التعدیلات البسيطة للغاية يمكنك القیام بها لعظم انرسائل لتحسین القوة 
اللحوظة للمحتوی. هذا القسم سیصف آسلویین: استخدام حجج ذات وجهین وترتیب 
الحجج بالتسلسل كما ينيفي. 


قدم حججا ذات وجهین. هذا مناف لعتقد اتنا الحالية. فان تقدیم معلومة سلبية بعض 
الشيء عن رسالتك قد يفيدك فعليًا. آوضح البحث أن الحجج ذات الوجهین ( الحجج التي 
تقدم كلا الجانبین الايجابي والسلبي لرسالتك) قد تنتج تغيرًا ایجابیا في التوجه والسلوك 
(Rucker, Petty, & Brinol, 2008)‏ ۱ 

عندما تحتوي رسالة على دعم ايجابي فقط. یمیل الناس إلى الاعتقاد بأن الرسالة 
تتعمد استثناء معلومات. مما يجعلهم یشعرون بالشك تجاه هذه الرسالة. من الناحية 
الأخرىء. عندما تحتوي رسالة على قدر بسيط من العلومات السلبية. يطور الناس توجهات 
آقوی لأنهم یمتقدون أن تلك العلومة آکثر اکتمالا. عندما یکون الوقف مناسبّا. يجب أن 
تُضمّن 1548 بسيطا من العلومات السلبية برسالتك (بالاضافة إلى حجج تتناول وتتعرض 
لتلك المعلومات السلبیة)؛ لأن الناس سیفترضون آنك آخذت ف الاعتبار كلا جانبي الوضوع. 
وكنتيجةء ستکون قادرًا على اقناعهم بشکل آکثر سهولة. 


رتب حججك بالتساسل كما ينبغي. في بعض الواقف ستوفر عدة حجج لتدعم رسالتك 
(مثال: مقال مدرسي. اقتراح عمل). لتحقیق آکبر قدر ممکن من الجاذبية لرسالتك. 
ستحتاج إلى ترتیب تلك الحجج بالتسلسل كما ينبفي. 
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7 آسالیب الرقنا ع 


آتذکر تأثیر الأسبقية من الفصل الثاني؟ شرحت كيف آتّر ترتیب العلومات القدمة 
مسبقّا على طريقة ادراك الأشخاص لباقي العلومات الوجودة في ذلك الترتیب. على نحو 
مماثلء هناك تأثير آخر قوي يطلق عليه تأثير الحداثة؛ الذي يسبب تذكر الأشخاص للأأجزاء 
الأخيرة للمعلومة بسهولة أكثر من الأجزاء الأخرى للمعلومة في نفس الترتيب التسلسلي 
Lies (Murdock, 1962)‏ نفحص كيف يمكنك استخدام تأثير الأسبقية والحداثة كي ترتب 
الحجج بالتسلسل كما ينبغي وتحسن من قوة رسالتك. 


ضع حجكًا قوية في البداية والنهاية. سواء كنت تكتب مقالا مدرسيًا أو تصوغ اقتراح عمل أو 
ببساطة تعدد أسباب لم يجب على هدفك الاستجابة لمطلبك» يجب عليك وضع أكثر الحجج 
إقناعًا قي بداية ونهاية سلسلتك. هذه الحجج ستحمل ثقلا أكبر في هذه الأوضاع نتيجة لتأثير 
الأسبقية والحداثة. 

هذه النصيحة تطبق أيضًا في المواقف التي يتم فيها تقييم أدائك أمام أشخاص آخرين 
(مثال. عرض مواهب. مقابلة وظيفة). يمكنك تحسين أدائك الملحوظ وأن تصبح مميرًا 
باختيارك المركز الأول أو الأخیر ‏ الطابور. تلك الأوضاع تكون مرغوبة لأنها تستغل طلاقة 
استحضار المفاهيم: عندما يختار الحكام الفائز بالنهاية. سيأتي الترتيب الأول والأخير إلى 
عقولهم بشكل آسهل. مما يجعل الحكام عرضة لینسبوا بالخطأ هذه السهولة بالتذكر إلى 
الأداء الرائع. إذا استطاعوا تذكر آدائك بسهولة. فسيتسرعون باستنتاج خاطی أن أداءك 
كان أفضل من الآخرين. 

لنفترض أنك ترتب لمقابلة من أجل وظيفة وعلمت أن رئيس الموارد البشرية سيقوم 
بمقابلة المرشحين على مدار اليوم. لزيادة حظوظك في الحصول على الوظيفة. عليك أن 
تحدد ميعاد المقابلة في الصباح الباكر (آملا بأن يكون قبل كل المرشحين الآخرين) أو في 
وقت متأخر من بعد الظهر (آملا بأن يكون بعد كل انرشحین). لأن هذين الوضعين سيكون 
من الأسهل تذكرهماء وستكون حظوظك أفضل في الحصول على الوظيفة ببقائك على قمة 
وعيهم عند اختيارهم للمرشح الفائز. 
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۱۷ رسالتك‎ Jac 


هل یتساوی الوضم الأول مع الأخير, al‏ أن هناك وضعًا آقوی من الآخرة 131 كنت مقتعًا 
متفانيًا وأردت أن تأخن استراتيجية التسلسل تلك إلى خطوة saa!‏ فعليك أن تضع أكثر حججك 
إقناعًا في النهاية, عندما يكون على هدفك اتخاذ القرار على الفور. GY USL‏ هذه الحجة 
ستكون بذاكرة هدفك العاملة حینما يتخذ القرار المرتقب )1959 (Miller & Campbell,‏ 
في ناحية أخرى. إذا كان هدفك سينتظر قبل alast‏ القرار. ضع أفضل الحجج إقناعًا 
بالبداية لأن تأثير الأسبقية يكون أقوى على المدى الطويل. 

في سيناريو الوظيفة السابقة. عليك أن ترتب ميعاد المقابلة في وقت متأخر من بعد 
الظهرء إذا علمت أن الشركة ستتخن قرار التعيين قريبًا (لأن مؤثر الحداتة يكون أكثر قوة 
على المدى القصير). لكن إذا علمت أن الشركة لن تتخذ القرار الا بعد قترة. حينها عليك 
ترتيب ميعاد المقابلة باکژا على قدر الستطاع, GY‏ تأثير الأسبقية يصبح أكثر سيطرة مع 
الوقت. 


ضع الحجج الضعيفة با ملتصف. أتذكر كيف يفيد اشتمال قدر صغير من المعلومات السلبية 
برسالتك؟ اذا اتبعت هذه التصيحة, عليك أن تضع تلك المعلومات السلبية في منتصف ترتيبك 
التسلسلي للحجج. لن يقود هذا الوضع إلى فائدة اعطاء رسالتك مظهرًا أكثر شمولية فقط. 
لكن أيضًا ستزداد احتمالية أن تمر تلك المعلومات السلبية على هدفك دون ملا حظة. 

لا يجب عليك ML)‏ أن تضع معلومات سلبية أو حججًا ضعيفة في البداية؛ بسبب مبدأ 
الضرر المحتمل المعروف بأثر التطعيم )1964 (McGuire,‏ عندما يعطيك الطبيب حقنة 
(مثال» تطعيم) dale‏ ما تحصل على جرعة صغيرة من العدوى أو المرض حتى يستطيع 
جسدك بناء مناعة تحصنك منه. نفس المفهوم ينطبق على الإقناع. إذا تعرضنا لحجج 
ضعيفة في البداية. نحن نقاوم تلك الحجج الضعيفة ونستحدث مقاومة أكبر تجاهها قي 
امستقبل. حتى !13 كانت تلك الحجج المستقبلية آکثر قوة. حالما نقاوم الحاونة الأولى للإقتاع 
بنجاح» نطور إقناعًا "مضادًا" يساعدنا على مقاومة الهجمات المستقبلية بسهولة أكثر. يجب 
عليك السعي لتحقيق انطباع مبدئي جيد , لآنه حالما يشكل هذ! الانطباع. تصبح هناك صعوبة 


متزايدة 2 تغييره. 
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۸ آسالیب الاقناع 


كيف تعدل ELI Lis y‏ 
من أجل العالجة الإرشادية 


هناك العدید من الوسائل الارشادية التي یستخدمها الأشخاص لتقییم الرسائل. OSS‏ 
معظمها یتعلق سواء بك أو برسالتك. يصف هذ! القسم بضعًا من هذه الوسائل الارشادية 


إدراكهم تك. cal‏ في آحد النوادي ذات cling ALI‏ رجل مخبول Lyles‏ بالنادي أن نهاية 
. العالم اقتربت. بالرغم من أن الادعاء مخیف موضوعيًاء فانه لن يرعبك ولا حتی بشکل 
بسیط. لکن افترض أنه بدلا من الخبول في النادي ظهر عالم مشهور بالتلفاز وادّعى أن نهاية 
العالم اقتربت. انه نفس الادعاء. لکن الآن على الأرجح ستکون مرتعبًا للفاية بشکل ملحوظ 
لدرجة أنه من الحتمل أنك ستبلل نفسك من الخوف. 
إدراك الاشخاص للمحاور قد یکون وسيلة إرشادية قوية یستخدمونها لقبول أو رفض 
رسالة معينة بشکل سریع. هذا القسم سیشرح جانبین قویین لهذه الوسائل الارشادية: 
الجاذ بية والسلطة اللحوظة. 


السلطة. )13 طلب منك شخص أن تعطي صدمة كهربية قوية للفاية لأحد المارة البریئین. هل 
تفعل ذلك5 ماذا إذا كان الشخص الذي يعطيك التعلیمات يرتدي معطف مختبر؟ هل یشکل 
هذا اختلافا؟ بإحدى أكثر التجارب تحطيمًا للقواعد واثارة للجدل في تاريخ علم التفس, 
اكتشف ستانلي ميلجرام أنه يصنع th le‏ هائلا )1963 (Milgram,‏ . 

في تلك التجربة دخل مشتركان إنى الغرفة وانتظرا المختبر. أحد المشتركين كان مشتركًا 
حقیقیّا. دون علم منه. Lal‏ المشترك الآخر كان حلیفا تم تعيينه بواسطة المختبر. 

بعدما قام JS‏ مشترك بتحية الآخرء دخل الختبر الغرفة وشرح أن التجربة كانت فحص 
التعلم. آخبر الختبر الشترکین أن كلا Lagia‏ سیتم تعيينه لدور من دورین بشکل عشوائي: 
أحد الشترکین سیمنح دور "العلم". والشترك الآخر سيّمنح دور "التملم". هذه العشوائية 
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عدل رسالتك ۱۶۹ 


الفترضة في الحقيقة قد تم ترتیبها مسيقًا؛ كان الحلیف داْمّا هو التعلم. والشترک الحقيقي 
كان دائمًا العلم. 

بعد ذلك شرح المختبر أن الدراسة هي فحص أثر الصدمات الكهربية على التعلم: 
وشاهد المشترك الحقيقي الختبر يقوم بربط المتحالف بإحكام بمقعد له مظهر مخيف 
يوصل صدمات كهربية. تضمن دور المشترك "كمعلم" سؤال "التعلم" سلسة من أسئلة 
الذاكرة عبر غرفة منفصلة. JS)‏ مرة يجاوب فيها المتحالف السؤال بشكل غير صحيح؛ 
كان على المشترك الضغط على زر يوصل صدمات كهربية للمتحالف في الغرفة الأخرى. 
مستويات الصدمة تراوحت بين ۱۵ ga‏ إلى ما يقارب 2۵۰ فولنًا فتاكاء ويزداد بمقدار ۱۵ 
Ely‏ بالتدريج. مع كل إجابة غير صحيحة. Ghael‏ المشترك تعليمات بإيصال صدمة زائدة 
مرتفعة. 

دون علم المشترك» لم يكن التحالف في الفرفة الأخرى یحصل على صدمات حقيقية. 
بدلا من ذلك. كان الختبر يفحص إلى أي مدی سیطیع الأشخاص مطلب ال مختبر لایصال 
الصدمات (بالرغم من همهمات المتحالف التي تصاعدت تدريجيًا إلى صرخات ألم ناتجة 
عن آلام حادة بالقلب). 

إذا طلب المشترك من الختبر عند أية نقطة إن كان بامکانه التوقف عن إرسال 
الصدمات. فسيقدم المختبر أربع عبارات تحفيزية بالترتيب التالي: 


۰ 
—_ 


أكمل من فضاك . 

۳ التجربة تتطلب أن تکمل. & 
۲ من الضروري حتمّا أن تکمل. 

nt‏ لیس لديك خیار الا أن تکمل. 


إذا آصر الشترك على التوقف حتی بعد تلك القولات. |S‏ فالتجربة انتهت. 

نتائج الدراسة كانت "صادمة". نسبة مذهلة هي 710 من الأشخاص استخدموا آعلی 
مستویات الفولت (التي تم (علام الشترکین آنها شبه فتاکة). حتی عندما سمعوا صرخات ألم 
حادة» استمرت أغلبية الناس في اعطاء صدمات كهربية قوية قد تؤدي إلى مقتل شخص آخر. 
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۰ سالیب الاقناع 


آجریت هذه التجربة في جمیع أنحاء العالم. وبالرغم من تنوع النسب Slip‏ على الثقافة, 
النتائج كانت متوافقة بشکل عام: البشر مقتنعون نفسيًا باطاعة آشکال السلطة إلى حد کبیر جدًا 
ومخیف. حتى الواطنین الطبيعيين والأخلاقيين سیرتکبون آفعالا مشينة إذا آمرتهم سلطة علیا. 

كيف يتعلق هذا بالإقناع5 بتشابه كبير مع میولنا لاتباع السلطة بشکل آعمی. نحن 
نثق أيضًا بالخبراء بشکل آعمی في مجالات معينة. عندما یقوم خبیر بادعاء معین, بدلا 
من استخدام العالجة النهجية لتقییم تلك العلومة بدقة. LYLE‏ ما نثق في دقة تلك العلومة 
بشکل آعمی لمجرد آنها قادمة من "خبیر". على سبیل JEL‏ عندما يقرأ الطلاب خطايًا عن 
الطر الحمضي, الطلاب الذین قیل لهم إن الخطاب کتبه متخصص آبحات بيئية کانوا أكثر 
اقتناعًا من الطلاب الدین قیل لهم إن الخطاب کتبه متخصص ریاضیات. بالرغم من أن 
الخطاب كان ذاته بالضیط )1991 (Mackie & Worth,‏ 

إذا لم تكن تعتبر خبيرًا بعد. فما یزال بامکانك استخدام افادات خبراء كي تدعم 
ادعاءاتك. کون هذا الكتاب آول کتاب ني. فان سلطتي اللحوظة ‏ هذا الجال منخفضة 
جدّا. ویدلا من أن أحاول إقناعك بسلطتي وممرفتي. حاولت التفلب على تلك العقبة بواسطة 
الاستشهاد بالبحث كي آدعم ادعاءاتي, في الحقيقة. كدت أستخدم هوامش للاستشهاد. 
لكني اخترت عمدًا أن آدرج آدلة استشهاد داخل النص كي آرسخ أن هذه الاستراتیجیات 
ترتکز على بحث ذي مصد اقية. 


الجاذبية. في عالم مثالي. لا یفترض أن توثر الجاذبية على اقناعك. لکن انتظر - نحن لا 

نمیش G‏ عالم مثالي. هل للجاذبية أهمية؟ نعم لها آهمية. لسوء الحظ هي مهمة إلى حد 

مخیف. انظر لبعض الاکتشافات الز عجة: 

> الجرمون الذین یتمتمون بالجاذبية حصلوا على أحكام محففة  (Sigall‏ 
.Ostrove, 1975)‏ 

< الرضع الذین یتمتعون بالجاذ بية یحصلون على اهتمام ورعاية أكبر (Glocker‏ 
.et al., 2009)‏ 

> الرجال الذین یتمتعون بالجاذبية یحصلون على راتب مبدئي آعلی. والنساء 
الجذابات یجنین آموالا أكثر لاحقا في مهنتهن (Frieze, Olson, & Russell,‏ 
)1991. 
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عدل رسالتك ۱۵۱ 


بالرغم من تلك الفوائد الايجابية, هل الأشخاص الجذابون " آفضل" بطبیعتهم من الأشخاص 
الآخرين5 العدید من الباحتین درسوا هذا السؤالء لکن فشل معظمهم في انتاج أدلة تدعم 
هذا الادعاء. واحدة فقط من الصفات الوثوقة حيث يمتلك الأشخاص الجذ ابون ميزة أصيلة 
على الأشخاص الآخرين هي نجاح التزاوج )2005 .(Rhodes et al.,‏ 

كل الفوائد الأخرى من الجاذبية الظهرية ظهرت من خلال عوامل نفسية. الأشخاص 
الجذابون لدیهم ميزة واضحة GY‏ الأشخاص الآخرين یتصرفون تجاههم دون إدراك 
بإيجابية. على سبیل الثال. طلاب ذكور بإحدى الدراسات tyes‏ لیصدقوا آنهم يتحدثون 
إلى أنثى جذابة على الهاتف. فلم یطوروا فقط انطباعا ایجابیّا لشخصية الأنثى: بل أيضًا 
المرأة الوجودة بالخط الأخر. في المقابل» طورت انطباغا إيجابيًا لشخصية الذ کر (Snyder,‏ 
-Decker Tanke, & Berscheid, 1977)‏ 

بالرغم من کل هذه الادعاء ات القلقة حول الجاذ ay‏ هناك أساليب يمكنك استخدامها 
chess Gea‏ الملحوظة: أسلويات تمت متاقشتیما Gia‏ يتضمتان الألفة alii‏ 
.(Moreland & Beach, 1992; Montoya, Horton, & Kirchner, 2008)‏ يمكنك 
تحسین جاذبيتك اللحوظة من خلال: )1( أن تکون في الجوار العام لشخص ما في أكثر 
الأحيان: و(۲) تکشف أي وجه تشابه قد تتشارکه مع ذلك الشخص. 

لكن هناك أسلوب آخر أكثر قوة یمکنك استخدامه. الفصل الأخير سیتوسع في هذا 
المفهوم وسيشرح طریقّا آخر قویّا كي تحسن جاذ بيتك الملحوظة (ولماذا ستحقق نجاحًا أكبر 
في مقابلة شريك رومانسي محتمل في صالة الألعاب الرياضية). 


إدراكهم لرسالتك. الأدلة الإرشادية تتواجد ليس فى مصدر الرسالة فقط (مثال. سلطة 
المحاور (digs Slag‏ لكن في الرسالة نفسها أيضًا. هذا القسم سيصف ثلاث إشارات سطحية 
في رسالتك قد تجذب الأشخاص الذين يستخدمون المعالجة الإرشادية. 


كم العلومات. توافقًا مع الطبيعة الكسول للمعالجة الارشادية. يمكن التأثير علينا بسهولة 


بواسطة الكم الهائل للمعلومات الداعمة التي تحتوي عليها تلك الرسالة. بشكل عام, 
الأشخاص الذين يستخدمون المعالجة الإرشادية سيكونون أكثر اقتناعًا إذا ضمنت رسالتك 
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۲ أساليب الإقناع 


معلومات أكثر لأنهم سيفترضون بشكل أعمى أن رسالتك تحتوي على دعم أكثر & (Petty‏ 
.Cacioppo, 1984)‏ 

لنفترض أنك تتسوق من خلال الانترنت لشراء خلاط. لأن هذا القرار غير مهم نسبیّا. 
حافزک لتقییم مواصفات کل خلاط سیکون منخفضا إلى حد ماء وغالبًا ما ستستخدم 
العالجة الارشادية. اذا صادفت خلاطا وصفه طویل وقائمة ممیزاته طويلة. غالیا. ما 
ستفترض أن تلك العلومات الفصلة Jud‏ على خلاط ذي جودة عالية. وإذا كانت الخلاطات 
الأخرى تعرض وصمًا وقائمة ممیزات قصيرة فقط. غاليًا ما ستعتمد على طول الواصفات 
لتفترض أن الخلاط ذا المعلومات الأكثر هو خلاط آعلی في الجودة. 

إذا كنت تعلم أن هدفك سیستخدم العالجة الارشادية للتقریر بين مجموعة من 
الخیارات. یمکنك توجیه اختیاره بتوفیر معلومات آکثر تحت الخیار الذي ترغب في أن 
ia‏ 0 اس i‏ فما زال یمکن 

ن تؤثر على قرار هدفك. 


الجماليات. سواء كانت تحدث بشكل إدراكي أو لا إدراكي. elas‏ الأشخاص المعلومات fly‏ 
على جماليات الرسالة. حتى القرارات المالية الهمة. مثل محلل مالي يقيّم تقارير سنوية 
لشركة. يمكن التاثير عليها بواسطة التصاميم والرسومات الموجودة داخل تلك التقارير 
المالية )2010 .(Townsend & Shu,‏ 

مجال واعد جديد -یطلق عليه علم الجمالیات- یدرس رد فعل الخ تجاه محفز سار 
جمائيًا )2010 (Chatterjee,‏ آحد الاکتشافات الأساسية بهذا الجال هو أن الأشخاص 
یمرون باحساس بيولوجي من السعادة عندما یشاهدون مادة تثير السرور جماليًا. على 
سبیل التال. عندما قاس الباحثون الاستجابات العصبية لأشخاص عندما شاهدوا مجموعة 
متنوعة من اللوحات. وجدوا أن القشرة الجبهية الحجاجية ( منطقة بالمخ مرتبطة بانکافات) 
أصبحت منشطة فقط تجاه التي قيّمها أولكك انناس سايقًا بأنها جميلة & (Kawabata‏ 
.Zeki, 2004)‏ 

وقتما نشاهد محفرًا ساژا جماليًاء تمر عقولنا باحساس مجز. وغالبّا ما Gla‏ بتّسب 
هذا الشعور المثير للسرور للمحتوی الأساسي لتلك الرسالة. ولذلك يجب عليك ils‏ قضاء 
وقت لتحسين جماليات الرسالة. حتی لو بدا أن الأمر ليس له صلة بالموضوع. 
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۱۵۳ رسالتك‎ Jie 


یجادل بعض المسوقين ان جمالیات موقع الانترنت ليست مهمة OY‏ "الشيء الوحید الذي 
يهم هوفوة الملحتوى". لا تستمع إلى هؤلاء الذين یطلق علیهم "galaa"‏ التسویق. جمالیات موقع 
الإنترنت حاسمة لعدة أسباب. أولاء يستخدم الناس الجماليات كأدلة إرشادية على الجودة؛ 
اذا كان موقمك الإلكتروني ممتعًا Lge‏ سيق رحدو ان الملحتوى أعلى من المتوسط؛ والعکس 
کذلک. هذه الفائدة تقود إلى فائدة ثانية: ستؤثر الجماليات على زائري موقعك الإلكتروني 
لكي يقيموا محتواك فعليًاء قرار سيؤخذ عادة خلال خمسين جزءًا من الثانية (Lindgaard‏ 
et al., 2006)‏ لن يشكل أقوى المحتويات أهمية إذا لم يقف الناس فعلیّا لتقييمها. 


التبرير. هل تمانع في قراءة هذا القسم بينما تحدده بأصابعك؟ لأن هذا سيساعد في توضيح 
البداً النفسي بهذا القسم (سأشرح ناذا ببضع فقرات) . 

تخیل أنك بالمكتبة. وأنت في عجلة من أمرك لاستخدام آلة النسخ, لکنك في انتظار 
آحدهم للانتهاء من استخدامها. أي من الطلبات الثلاثة الآتية في اعتقادك سیکون الأكثر 
مساعد ۹2 


> معذرة. Gul‏ خمس صفحات. هل لي باستخدام آلة النسخ؟ ۱ 

> معذرة. لدي خمس صفحات. هل لي باستخدام آلة النسخ لأنني clin!‏ إلى عمل 
بعض النسخ؟ 

< معذرة. Gul‏ خمس صفحات. هل لي باستخدام آلة النسخ. لأنني في عجلة من 
آمری٩‏ 


هل خمنت السبب الثالث؟ عمليًاء ستکون محقّا. بالدراسة الكلاسيكية التي فحصت هذا 
السیناریو. AE‏ بالمائة استجابوا للطلب الفالث. بینما استجاب ۰۰ بالمائة للطلب الأول 
(Langer, Blank, & Chanowitz, 1978)‏ 

لکن ماذا عن الطلب الثاني؟ عندما تفكر به. هنا الطلب هو تقرييًا نفس الطلب الأول. 
إذا احتجت إلى استخدام آلة النسخ» فمن الواضح آنك تحتاج إلى عمل بعض النسخ؛ اضافة 
"لأني آحتاج عمل بعض النسخ" لیس من الفترض أن تحدث أي اختلاف. 
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الدهش بالأمر. بالرغم من أنء هذا الطلب الثاني آثمر عن استجابة BUL ٩۳‏ 
وهو عملیّا مطابق لمعدل استجابة الطاب الثالث. عندما وفر الأشخاص سييًا لطلبهم. 
افترض الاأشخاص الذین یستخدمون العالجة الارشادية بشکل عام أن السبب وجیه. 
وبالتالي. منح أي سبب -حتی لو كان سببًا لا معنی له مثل Gle"‏ أن آقوم بعمل بعض 
النسخ"- قد یحسن من اقناعك لأنها تصبح ارشادية پستخدمها هدفك لتقریر اذا ما 
كان 


آما زلت كرا بينما تحدد الكلمات بأصابعك5 سيكون من الستحیل أن تجبر كل قارئ 
للاستجابة لهذا الطلب. لکن التبریر الذي استخدمته -"لأنه سیساعد قي توضیح الميداً 
النفسي الوجود في هذا القسم"- سیستخرج نسبة آکبر من الاستجابة لأنه كان شكلا من 
آشکال التبرير» حتی مع أن السبب ليس له معنی (ولأي سبب آخر قد آطلب منك القیام بتلك 
الهمة غير ذلك ). 

وقتما تقوم بطرح رسالة gl‏ تقدیم طلب. عليك دائمًا تقریبّا تقدیم نوع من التبریر. حتی 
لو بدا آنه تافه. !ذا کان الا اضر يستخدمون العالجة الارشادية. سیفترضون دون تفكير 
أن سيبك وجيهء وغاليًا be‏ سیتقبلون رسالتك وسیستجیبون لطلبك. 

أدرك أن هناك العديد من المعلومات في هذه الخطوة من هذا الکتاب. لذلك قمت بعمل 
رسم توضيحي لتلخيص هذه الخطوة. يمكنك الرجوع للشكل ۱۱,۱ بالصفحة التالية. 
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عدل رسالتله ۱۵۵ 


شکل ۱-۱۱ تلخیص الخطوة o‏ 


أذا آردت تقييمًا 
تم الاجتهاد فيه 


إذا أردت تقييمًا 
دون تفكير 


قلل من حافزهم وقدرتهم 
© حشن مزاجهم 
© زد من تعفید رسالتك 


معالجة منهجية معالجة إرشادية 


زد من حافزهم وقدرتهم 
© اجذب انتباههم 
٠‏ زد من الاهمية الشخصية 


» ادراکهم لرسالتك 
- قدر المعلومات 
- الجمالیات 

- التبریر 
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التطبیق على آرض الواقع : 
كيف تثيرإعجاب رئيسك 


بينما كنت تستعد لفادرة العمل بأحد الأیام. اقتربت رئيستك من مكتبك مقدمة طلبًا: طلبت 
منك إعداد وتسلیم عرض تقديمي باوربوينت باليوم التالي الساعة الحادية عشرة صياحًا. 
بالرغم من أنك متهك GLY‏ أعددت بضع شرائح وغادرت بعدها. خططت أن تنتهي من 
باقي الشرائح بصباح الیوم التالي قبل تقدیمها. 

تلك الليلة. ضبطت منبهك على الساعة الخامسة صباجٌا. حتی تتمکن من الاستیقاظ 
مبكرًا للانتهاء من العرض التقديمي. مع ذلك. لاستيائك. منبهك لم یعمل, واستیقظت 
صباح الیوم التالي بالساعة العاشرة صباخا. وأسرعت كي تجهز. لكنك وصلت إلى العمل 
متأخرًا بالساعة العاشرة والنصف صياحًا. 

ستحتاج على الأقل ساعتين كي تستطيع إعداد عرض تقديمي جید. لكنك لا تملك سوى 
نصف ساعة متاحة. لكي تقرر التركيز الأفضل لوقتك لهذه النصف Belin‏ مر بشكل طبيعي 
على مكتب ركيستك لتقييم حالتها المزاجية. لمفاجأتك ‏ فهي بحالة مزاجية طيبةء وتسأل كيف 
حال العرض التقديمي. بالرغم من الفزع الموجود بعقلك. أجبتها بشكل رنان "إنه عظيم". 

مسلح بمعرفتك لحالتها المزاجية. عدت مسرعًا لمكتبك وبدأت بعجلة العمل على 
المقدمة. لأن الحالة المزاجية لرئيستك طيبة. ولأنك درست المفاهيم الموجودة بهذا الكتاب. 
فأنت تدرك أن رئيستك ستكون أقل نقدًا للحجج الرئيسية الحقيقية في المقدمة (مثالء 
سوف تعتمد بشكل قوي على المعالجة الإرشادية). ستتأثر آیضا بعوامل أخرى ليست لها 
صلة بالحجج الحقيقية, مثل جماليات المقدمة. ولذلك. بدلا من محاولة خلق دعم أقوى 
للمعلومات التي وضعتها بالمقدمة مساء أمسء قررت أن تركز على تحسين جماليات رسالتك. 
لقد قضيت العشرين دقيقة التالية تحسن من الألوانء والتصمیم. والظهر الكلي لشرائح 
الباوربوينت. تتمنى أن الحالة المزاجية الطيبة لرئيستك ستقودها إلى مشاهدة جماليات 
القدمة السارة وتفترض أن المحتوى الأساسي مساو في القوة للجماليات. 
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الوقت الان ۱۰:۵۰ صباخا. ولديك ۱۰ دقائق فقط قبل أن توجه رئيستك خلال القدمة, 
بهذه النقطة قضیت هذه الدفائق العشر المتبقية تفکر بابداع طرق Sle‏ 3 ولبقة تصوغ بها 
الافکار التي جمعتها. نتيجة لاعتمادها على العالجة الارشادية. یمکن أن تکون قادرًا على 
إقناع رئيستك بأن الحجج الرئيسية قوية 131 استطعت ایصالها بسلوك معبر وموئوق. 

انتهت العشر دقائق. وتذهب إلى مکتب رئيستك لتوجهها خلال القدمة. لسعادتك. 
تهنتّك رئيستك بعملك الذهل. بمجاملات اضافية على تصمیم القدمة. وتختم باعلامك 
لرئيستك آنك سعيد لتکمل التحقیق في الوضوع بشکل آکبر. حتی یمکنك ایصال مقدمة 
بدلائل داعمة آکثر قوة. وافقت رئيستك » وخرجت من مکتبها متنفسًا الصعد اء. 
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۰ آسالیب الاقناع 


نظرة dele‏ : 
وجه زخمهم 


رغم أنك الآن قد قدمت طلبك. فإنك لم تنته من الأمر بعد. فبدلا من القاء طلبك على 
الطاولة والدعاء بأن يمتثل هدفك للطلب. لم لا تستخدم بضعة آسالیب نفسية لاشعال المزيد 
من التحفیز 5 

ستوضح الفصول التضمنة داخل هذه الخطوة اثنین من الأساليب القوية لتوجیه زخم 
هدفك نحو الامتثال. Mol‏ ستتعلم كيفية تقدیم حوافز ملائمة لهدفك (الأمر لیس بسيطًا 
وصریخا كما قد يبدو). GG‏ ستتعلم كيف تسخر قوة الحدود و"القاومة النفسیة" لمارسة 
المزيد من الضفط حتی. بعد تنفين هذه الأساليب» ينبفي أن يمتثلوا لك (لکن إذا لم يحدث 
ذلكء فان الخطوة الأخيرة من هذا الكتاب ستساعدك على تحقيق ذلك ) . 
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الفصل ۱۲ 
تقديم الحواقر الناسبةه 


نادژا ما آشاهد التلفاز. لکن ذات ليلة كنت آتنقل بين القنوات حين تعثرت في إحدى حلقات 
مسلسل dale Big Bang Theory‏ یحاول فیها "شیلدون" -الشخصیه الرئيسية العبقرية 
غريبة الأطوار- التأثير على سلوك بيني. الشخصية الأنثوية الرئيسية. مثل الکثیر من مدربي 
الکلاب الذین يكاضون کلابهم بهدية صغيرة بعد تنفین السلوك المطلوب. كان شیلدون 
يقدم الشوکولاتة إلى "بيني" في كل مزة تقوم بعمل حسن (علی سبیل المثال» نظفت آطباقه 
المتسخة). 

على الرغم من أن "التعزيز الإيجابي" الذي قام به "شيلدون" قد غيّر من سلوك بيني 
بنجاح طوال الحلقة: فهل يمكن أن تشكل المكافآت الصغيرة سلوكنا قي الحياة الواقعية؟ على 
الرغم من أنه كان تمثیلا طريمًاء فان ذلك المبدأ النفسي الضمني -الاشتراط الإجرائي- 
يعد في الواقع أمرًا YL‏ للفاية. عند استخدام الحوافز والمكافآت بشكل صحیح. يمكنها أن 
توجه سلوك الأفراد دون وعي نحو الهدف المنشود. 

لكن. ما الذي يمكن اعتباره الحافز "الناسب"؟ كما ستتعلم في هذا القصل. هناك 
الكثير من الأشخاص يقومون ببعض الأخطاء المفاجكة عند استخدام الحوافز لمكافأة وتحفيز 
الناس. سوف يعلمك هذا الفصل كيفية تجنب تلك الأخطاء الشائعة بحيث يمكنك تقد 
الحوافز التي من شأنها أن تكون ناجحة في توجيه زخم هدفك. 


قوة المكافات 
بدأ كل شيء في الثلاثينيات من القرن العشرين مع "بي. إف. سکنر". عالم النفس السلوكي 


الأكثر شهرة. وقد اخترع ما أصبح يُعرف پاسم "صندوق سکنر" وهو الصندوق الدي یکافی 
فأرًا أو حمامة تلقائيًا في كل مرة تقوم بسلوك مرغوب فيه. وبعد أن لاحظ كيف تسببت 
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تلك المكافآت في أن تعبّر الحیوانات عن سلوك files‏ في کثیر من الأحیان. اقترح نظریته 
الاشتراط الاجرائي لشرح أن العواقب ترشد السلوله. فنحن نميل إلى آداء السلوك الذي 
یحصل على تعزیز. بینما نتجنب السلوك الذي یتلقی عقابًا )1938 (Skinner,‏ 

ما مدی فعالية "التعزيز"5 ذ ات AL‏ وضع سکنر آلية المكافأة للعديد من صنادیق سنکر 
لإعطاء الحمام مكافأة على فترات زمنية محددة سلفّا. على الرغم من أن المكافآت استندت 
فقط على الوقت المحدد ( أي ليس على سلوك الحمام) . فقد نسب الحمام تلك المكافآت إلى 
السلوك الذي al‏ به مباشرة قبل تلك المكافآت. وكما آوضح "سکنر". أدى سوء الإسناد هذا 
إلى بعض السلوك الغريب: 


تكيف آحد الطيور على الدوران عكس اتجاه عقارب الساعة في الققص. 
قائمًا بلفتين أو ثلاث بين التعزيزات. كما كان طائر آخر يحشر رأسه بشكل 
متكرر في إحدى زوايا القفص العليا. بينما طور طائر آخر استجابة "تحريك 
الرأس بشكل سريع مفاجئ". كما لو كان يضع رأسه تحت شريط غير مرئي 
ویرفعه مرارًا وتكرارًا. وطور طائران حركة البندول للرأس والجسم. حيث 
يمتد الراس إلى الامام ويتارجح من اليمين إلى اليسار مع حركة حادة تتبعها 
حركة أبطاً بعض الشيء عند العودة )1948 (Skinner,‏ 


قد تجد هذه السلوكيات طريفة إلى حد ماء لكن نحن لا نختلف كثيرًا عن الحمام. في الواقع. 
قد يقوم الكثير منا بسلوكيات مشابهة دون أن يدركوا ذلك. 

هل سبق لك أن تساءلت ناذا تبلغ الخرافات هذه الدرجة من القوة؟ لماذا يقوم الكثير 
Lic‏ بأداء طقوس تجلب الحظ عند قيامهم بعمل معين؟ على سبيل الثال, قد تربت على كرة 
السلة ثلاث مرات لا أكثر ولا أقل في كل مرة تصوب رمية حرة لأنك تعتقد أن ذلك يجلب لك 
الحظ السعيد. هل أنت مجنون؟ كلا. لكنك ببساطة موجه عن طريق نفس القوى التي توجه 
الحمام. 

يمكنك البدء في رؤية الصلة عند النظر في كيفية ظهور طقس كرة السلة ذاك في المقام 
الأول. لنفترض EL!‏ صوبت رمية حرة للتوبعد أن قمت بضرب الكرة ثلاث مرات إلى الأرض. 
فإنك قد تعزو نجاحك مازحًا إلى ضرب الكرة ثلاث مرات إلى الأرض. لكنك بطريقة نصف 
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Qt 


مازحة. تقرر أن تضرب الکرة ثلاث مرات إلى الأرض عند تسدیدتك القادمة. و... تسدید 
ناجحة لا تلمس فیها الکرة حافة السلة. يا للدهشة. لقد نجحت ‏ التسدید مرة آخری. 

بداية من هذه النقطة. بدأت في اکتساب الزید من الاعتقاد في ذلك الطقس, وبالتالي 
تنفذه في كثير من الأحيان. والآن وقد بدأت في تکوین توقع بأن طقوسك الخاصة تساعدك في 
تسديد رميتك. فإنك من المرجح أن تثير تأثيرًا وهميًا وبالفعل تسدد رمياتك بنجاح في كثير 
من الأحيان عندما تقوم بهذه الطقوس. الاهم من ذلك» سيكون إيمانك بهذه الطقوس دائمًا 
لأنها سوف تمزز باستمرار من خلال نجاح تسديد رمياتك على نحو متزايد. مثل كثير من 
الحمام الذي قام بسلوك غريب GY‏ أساء عزو المكافأة إلى سلوك معین. فإنك ستيداً بأداء 
طقس العشوائي بشكل أكبر لأنك أسأت عزو نجاح تسديداتك إلى هذا الطقس. آتری, إننا 
لا نختلف كثيرًا عن الحمام. 


استراتيجية الافناع : 
تقدیم حواقز مناسبةه 


یکسر هذا انفصل التقلید من خلال تخطي قسم "لاذ! تکون المكافآت فعالة للغاية" (ویفسر 
السبب في الفصل الأخیر). يركز باقي هذا الفصل على التطبیقات العملية لاستخدام 
الحوافز لمكافأة وتحفیز هدفك. 

آولا. ان تقدیم أي نوع من الحوافز سیعزز الاقناع لديك. آلیس کذلك؟ خطأ. لم تؤكد 
البحوت المتزايدة على العقيدة الشائعة Gh‏ جمیع الحوافز تؤدي إلى أداء أفضل. ویمکن أن 
نعثر على السبب الرئيسي لهذا التناقض الدهش في نوعین من الدوافع التي تنجم عن حوافز 
مختلقة: 


> الدوافع الذاتیة- دوافع تنبثق من رغبة شخصية حقيقية cl)‏ یقوم شخص 
بأداء مهمة لأنه یجدها مثيرة للاهتمام أو ممتعة) . 

> الدوافع الخارجیة- دوافع تنبثق عن آسباب خارجية cl)‏ یقوم شخص بأداء 
مهمة لیحصل على مكافأة في plas‏ هذه الهمة) . 
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pa eee‏ آکثر فعالية. سوف یتناول هذا القسم شرح آنواع الحوافز 
التي تستخرج الدوافع الذ اتية من هدفك. 


حجم الحافز. يقتضي النطق السلیم أن تکون الحوافز الکبيرة أكثر فعالية من الحوافز 
الصغيرة. وهذا Ai‏ بشکل بديهي. لکن لیس صحيحًا بالضرورة. ویْظهر آحد البحوت 
المستفيضة أن الحوافز الصغيرة قد تكون أكثر فعالية من الحوافز الكبيرة في بعض 
الحالات. 

ولغ السينه الا کین میا ةوا آن تکون الحوافز الكبيرة غير فعالة هو آنها تزید 
مستویأت القلق في بعض الأحيان. عندما أعطي آطراد العينة الحوافز ‏ احدی الدراسات لاداء 
مهام تقیس الإبداع والذاكرة والمهارات الحركية؛ لوحظ انخفاض الأداء بشکل ala‏ عندما كان 
الحافز كبيرًا للغاية. لأنه دفعهم إلى "الاختناق تحت الضغط" )2009 (Ariely et al.,‏ 

هل يعني ذلك أن جميع الحوافز الکبيرة سيئة5 على الاطلاق. عندما لا تکون الحوافز 
كبيرة للغاية لدرجة تزید من مستویات القلق. فانها یمکن أن تثير مستویات آعلی من التحفیز 
والامتتال. آجری آوري جنيزي وألدو روستيكليني (۲۰۰۰) تجربة استطاعت أن تجذب 
انتياهًا كبيرًا من الأوساط الأكاديمية بسبب نتائجها الثيرة للدهشة. لقد جمعوا مجموعة 
من طلاب الدارس الثانوية للسفر من منزل إلى آخر لجمع التبرعات. وعرضوا على الطللاب 
حافرٌا من الحوافز الثلاثة المختلفة: 


. حافز عال (۸۱۰/ من إجمالي المبلغ الذي جمعوه)‎ K 
. من !جمالي البلغ الذي چمعوه)‎ AN) حاقز صغير‎ < 
لا یوجد حافز (فقط نفس الحدیث الصادق عن آهمية التبرعات).‎ > 


ومن بين تلك الحوافز الثلاثة. أي منها تعتقد أنه حرك أكبر قدر من الدافعية بين الطلاب 
(من حيث المبلغ الذي تم جمعه) ٩‏ 

صدق أولا تصدقء الطلاب الذين لم يتلقوا أي حافز جمعوا أكبر قدر من المال (متوسط 
ay‏ دولار تم جمعها). وجاء ف المرتبة الثانية الطلاب الذين حصلوا على حافز كبير 
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(بمعدل ۲۱۹ شیکل تم جمعها) . ویلیهم الطلاب الذین حصلوا على حافز بسيط (بمعدل 
مثير للشفقة ۱۵۶ شیکل). وقاد هذا الاکتضاف الدهش الباحتین إلى استنتاج أنه يجب ما 
"أن تدفع ما يكفي أو لا تدفع على الاطلاق". 

لکن مهلا. لماذا جمع أفراد العينة ‏ هذه الدراسة أكير قدر من الال عندما لم یمنحوا 
أي حافز؟ یمکننا آن نجد الجواب في الطريقة التي يكوّن بها الأفراد المواقف النسجمة مع 
سلوكهم )2000 .(Harmon-Jones,‏ عندما يتم توجيه الناس من خلال المكافآت الخارجية 
الكبيرة. فإنهم يشكلون موقمًا منسجمًا مع كونهم يؤدون هذا العمل بسبب المكافأة فقط. ومع 
دلك. عندما يكون الحافز صغيرًا أو غير موجود. فإنهم يشكلون موقمًا منسجمّا مع كونهم 
يؤدون هذا العمل بسبب رغبة شخصية ( أي آنهم يضعون دوافع (ABI‏ 

أتذكر الدراسة الوارد ذكرها في الفصل ۵. حيث وضع الطلاب موففّا إيجابيًا تجاه 
تجرية مملة عندما كان يتم إعطاؤهم دولارًا واحدًا للكذب على المشاركين الجدد لإقتاعهم 
بأنها ممتعة )1959 .(Festinger & Carlsmith,‏ عندما تلقى الطلاب دولارًا daza (oly‏ 
مارس هذا "المبرر غير الكاقي" مزيدًا من الضغوط عليهم لتسوية سلوكهم غير التناسق. 
وعزموا على تسوية هذا التنافر من خلال تطوير موقف إيجابي حقيقي تجاه التجربة. في 
علم النفس الاجتماعي, يوضح هذا التأثير الأقل الذي يؤدي إلى المزيد أن المكافآت الصغيرة 
غالبًا ما تكون أكثر فعائية. لأن الناس یضعون Gags‏ ينسجم مع الدوافع الذاتية لتسوية 
سلوكهم غير المتناسق )1994 -(Leippe & Eisenstadt,‏ 

وقد آثر هذا البداً حتی على دافعي لتألیف هذا الکتاب. لقد بدأت في تألیف هذا الکتاب 
عندما كنت ما آزال آعمل في وظيفتي الاستشارية السابقة. ویعد کتابته بدوام جزئي لبضعة 
آشهر. جازفت بخطر کبیر باستقالتي من وظيفتي للترکیز على کتابته بدوام کامل. ولانني 
كنت قد تخرجت حدیثا ‏ الجامعة. كان لدي الحد الأدنى من الدخرات. ولذلك عملت 
لأشهر بشکل لا متناه على تألیف هذا الکتاب. لیس لأنني آردت ذلك. لکن BY‏ كنت بحاجة 
إلى نشره حتی آحصل على JU‏ الذي يكقيني للعیش. بشکل آساسي. ویمجرد أن آصبح 
داقعي الذاتي ala‏ خارجیّا. أصبحت مهمة تألیف هذا الکتاب -وهي انهمة التي وجدتها 
Legs‏ ممتعة حقًا- aali‏ جدًا ومزعجة. 
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آصبح توجهي سلبيًا بسبب التغییر في دافعي. بینما كنت آعمل على هذا الکتاب بدوام 
جزئي. كنت ما آزال آقضي ساعات طويلة. لكنني بررت عملي الشاق من خلال تطوير توجه 
منسجم بأنني أستمتم حقًا بتألیف هذا الکتاب. لكني بمجرد أن ترکت وظيفتي لتأليف هذا 
الکتاب. كنت بحاجة لکتابته كي آتمکن من الحصول على دخل. وقد جاء هذا الوقف النسجم 
الجدید جنيًا إلى جنب مع تلك المكافأة الخارجية الكبيرة للفاية JL)‏ من أجل البقاء بشکل 
أساسي) : بأني كنت أكتب هذا الكتاب لأسباب خارجية فقط. إنني متحمس للغاية لنشر هذا 
الكتاب أخيرًاء واستئناف أنشطة أخرى مدرة للدخل حتى يمكن لمشاعري الإيجابية تجاه 
الكتابة أن تعود. 

ما الخلاصة؟ إلى أي مدى ينبفي أن يكون حافزك كبيرًا5 عندما تريد إقناع شخص 
ما بالامتثال لعمل لمرة واحدة. قد يكون الحافز الكبير أفضل رهان لك (لكن ليس حاقرًا 
كبيرًا للفاية يسبب له "الاختناق"). ومع ذلك» عندما تحاول اقناع الناس بتطوير تغيير طويل 
الأمد في توجههم أو سلوکهم. قد يأتي هذا الحافز الكبير بنتائج عكسية؛ لأنه سيثير الدوافع 
الخارجية. ريما يستجيبون لطلبك, لكنهم سيكونون أقل عرضة لتطوير توجه إيجابي حقيقي 
تجاه المهمة. من أجل صنع أكبر تغییر في توجه هدفك , تحتاج إلى "مبرر غير BIS‏ يجب أن 
یکون سا طوف صنيو gl‏ غیر موجود بحیث یعزو هدغلك امتثاله نحورغبة حقيقية في الامتثال. 
ولیس رغبة في الحصول على مكافأة خارجية. 


نوع الحافز. العنصر الثاني الذي ينبغي أن تأخذه في الاعتبار هو نوع الحافز (علی سبیل 
JÈL‏ الحوافز المالية). لأنه كما ستری. فإن بعض الحوافز تؤدي إلى أنواع معينة من 
الدوافع. سوف يصف هذا القسم اثنين من الأنواع الأكثر شيوعًا للحوافز: الحوافز المالية 
والحوافز الاجتماعية. 


الحوافز UL!‏ وان كانت الحوافز المالية فعالة 3 تحريك الدافعية الخارجيةء قانها سيئة 
للغاية في اتارة الدوافع ائد اخلیة. 
ينيع جرء من السیب ق هذا الفشل من الدلائة السلبية التى نضعها للحوافز المالية: 
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اعتمادًا على طبيعة الحوافز. یمکنها تحویل الوضع من إطار اجتماعي إلى 

"اطار مالي ... على سبیل المثالء تلتقي بشخص جذ اب. وقي الوقت الناسب 
تقول له: "تعجبني كثيرًا وود أن آرتبط بك". Yigg‏ من tls‏ في نفس الوقف. 
يمكنني أن آقول الان: "تعجبني كثيرًا وآود أن آرتبط بك. ومن أجل تجمیل 
الصفقة. آنا على استعداد أيضًا لدفع ۲۰ دولارًا لك!". يحتاج الأمر إلى 
دارس اقتصاد من نوع معين فقط لكي يتوقع أن يكون شريكك أكثر سعادة في 
السیناریو الثاني )11 (Gneezy, Meier, & Rey-Biel, 2011, p.‏ . 


دون آدنی شك. تحمل الحوافز الالية (وخاصة الحوافز النقدیة) دلالات سلبية بشکل لا 
یصدق. 

هذه الفكرة في غاية الأهمية لأنه كما وضحها دان آريلي (۲۰۰۹) في کتابه Predictably‏ 
Irrational‏ أنه ينيفي أن تكون >35 حيال تحول العلاقات الإنسانية إلى علاقات سوق. 
لنفترض أن اثنتين من أصدقائك قدمتا الساعدة لك على الانتقال إلى شقتك الجديدة. كي 
تشکرهما على جهودهما. سوف تعطي لكل منهما مكافأة: تشتري نلصديقة الاولی زجاجة 
عصير jala)‏ اجتماعي) » وتعطي الصديقة الثانية ۵۰ دولارًا نقدًا ( حافز مالي) . 

والآن ننطلق بسرعة إلى الأمام آسیوعین. انفجرت ماسورة داخل منزئك الجدید. وکنت 
بحاجة إلى مساعدة من أجل تنظیف الطابق السفلي الذي غمرته الیاه. أي الصدیقتین یکون 
الاحتمال آکبر أن تساعدك؟ تخمينك صحیح. فسوف تشعر الصديقة التي حصلت على زجاجة 
العصیر بحافز أكبر للحفاظ على العلاقة الاجتماعية. في حين تتوقع الصديقة التي حصلت 
على المال أن المكافأة ستکون نقدية أيضًا لأنك حولت تلك العلاقة الاجتماعية إلى علاقة سوق. 

من أجل الحفاظ على علاقات اجتماعية سلیمة. يجب أن تمتنع عن اعطاء أصدقائك 
نقدية. ویدلا من ذلك, قدم لهم هدية إذا كنت تريد شكرهم أو مكافأتهم. كما يقول دان 
إريلي: "في حين أن الهدايا غير فعالة من الناحية الالية. فإنها ممهدات اجتماعية مهمة 
(لأنها) تساعدنا على تكوين صداقات وخلق علاقات طويلة الأمد ... في بعض الأحيان: كما 
يظهرء يمكن لمضيعة JUI‏ أن تساوي الكثير" )2009 .(Ariely,‏ 
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یمکن أن تحدث نفس النتيجة عند استخدام الفرامة الالية للحد من السلوك. عندما 
نفن الباحثون غرامة بسيطة على الآباء والأمهات الذین یتأخرون ‏ التقاط آبنائهم من 
الرعاية النهارية. فان معدل التأخر قد زاد في الواقع (Gneezy & Rustichini, 2000b)‏ 
عندما آلفوا الفرامة. عاد معدل التأخير إلى الصفرء SU‏ لقد حولت الفرامة الصغيرة 
الواجب الاجتماعي للآباء والأمهات في التقاط أطفالهم في الوقت المحدد إلى سعر سوق. 
لقد رفعت هذه الغرامة الذنب الذي يشعر به الآباء والأمهات عند التقاط أطفالهم في وقت 
متأخر؛ لأنه أصبح Úd‏ يدفعه الآباء مقابل التأخير. 


الحوافز الاجتماعية. من حيث الدوافع الداخلية. يمكن أن تكون المكافآت الاجتماعية (على 
سبيل JÈL‏ الهدايا والثناء وردود الفعل الإيجابية) أكثر فعالية من الحوافز المالية؛ لأنها 
تتجنب الدلالات السلبية المرتبطة بالمال. فعلى الرغم من أن تقديم ٠١‏ دولارًا لزوجتك كي 
تقوم بواجیاتها الزوجية لن تجد ترحيبًا كبيرًاء فإن تقديم باقة زهور بنفس القيمة قد تجعل 
زوجتك أكثر سعادة )2011 (Gneezy, Meier, & Rey-Biel,‏ 

تعتبر الحوافز الاجتماعية فعالة لأتها آکثر دهاءً من الحوافز الالية. تذکر أنه في 
مسلسل abe Big Bang Theory‏ شیلدون بيني على السلوك من JUS‏ تقدیمه الشوکولاتة 
لها في كل مرة تقوم فیها بسلوك مرغوب. إذا كانت المكافأة مالا. فسوف یظهر الد افع اللتوي 
لشیگدون بوضوح. لعن ساعدته الشوکولاتة علی E‏ داضه الخفي. 

ومن انحوافز الاجتماعية التي لا یمکن اکتشافها أكثر حتی من الشوکولاتة. على أية 
حال» الثناء اللفظي أو زدود الفعل الايجابية. وبوضع هذه الفكرة تحت الاختبار. قام زوج 
من ألياحثين من جامعة هارفارد باجراء دراسة متقنة حيث دعيا الطلاب لمناقشة آرائهم 
حول النظام التعليمي في جامعة هارفارد. في كل مرة يذكر فيها الطالب تعليقًا ایجابیّا. 
يجيب الباحث بالإيجاب على الهاتف "جيد". وبالقارنة مع مجموعة ضابطة. فإن الطلاب 
الذين حصلوا على تعزيز لفظي قد طوروا موقفا أكثر إيجابية نحو النظام التعليمي بشكل 
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تقدیم الحوافز الناسبة ١54‏ 


ملحوظ قبل نهاية المكالمة الهاتفية )1956 .(Hildum & Brown,‏ حتی المكافآت الصفيرة 
مثل التقدیر انلفظي یمکن أن تساعدك دون وعي على توجیه توجه شخص ما نحو هدفك 
المنشود. 


تصور الحوافز. یعتبر حجم ونوع الحافز من العناصر الهمة. لکن هناك عنصر ثالث أكثر 
آهمیة: تصور هدفك لحافزكف. 

في بعض الأحیان. یمکن أن یتسیب مجرد وجود الحافز ‏ توصیل العلومات بصورة 
سلبية. على سبیل الثال. عندما تقدم حافژا لشخص Le‏ ریما یتصور آنك لا تثق في کفاءته 
على انجاز الهمة أو آنك تحاول السيطرة على سلوکه. في هذه الحالات. یمکن أن تؤدي هذه 
الحوافز إلى أسواً آداء )2006 (Falk & Kosfeld,‏ 

في الواقم. هذان الثالان -افتقار الکفاء2 الملحوظ وافتقار الحکم الذاتي اللحوظ- هما 
الأكثر شيوعًا ویحددان ما إذا كان حافزك پثیر Lala‏ ذاتيًا al‏ خارجيًا (Deci & Ryan,‏ 
(1980. سوف يتناول هذا القسم شرح هذين التصورین. بتفصيل آکبر» وكيف يمكن التغلب 
عليهما. 


الكفاءة. كيف يمكنك أن تقدم الحوافز التي لن تجعلك تبدو وكأنك لا تثق في كفاءة Sulaa‏ 
ريما یکمن أفضل حل في "احتمالية" الحافز الخاص بك. عمومًاء هناك نوعان رئیسیان من 


> الشارکة ا مشروطة: jola‏ یُعطی مقابل المشاركة في نشاط ما (على سبيل المثال. 
مكافأة الآباء لابنتهم إذا كانت تذاكر للامتحان). 

> الأداء الشروط: حافز يُعطى اذا تم استيفاء بعض poles‏ الأداء gle)‏ سبيل 
المثال: مكافأة الآباء لابنتهم إذا حصلت على درجة عالية في الامتحان). 
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۰ آسالیب الاقناع 


وذمًا للباحتین. تؤدي مكافآت المشاركة الشروطة إلى أداء أسوأ؛ لأنها تقلل من کفاءة الهدف: 
في حين ترفع مكافآت الأداء المشروط من مستوى الأداء؛ Lg‏ تعزز الكفاءة (Houlfort et‏ 
.al., 2002)‏ 


الحکم الذاتي. اذا نظر هدفك إلى حافزك على اعتبار أنه محاولة للسيطرة على سلوکه. 
فإنه سیکون آکثر عرضة لتطویر دوافع خارجية ol)‏ طور أية دوافع على الاطلاق). حتی 
الصیغ البسيطة مثل كلمة "يجب" (علی سبیل JÈL‏ يجب عليك القیام ب من أجل 
متسب Leo‏ تثير مشاعر السيطرة وتودي إلى تدهور الاداء )1982 (Ryan,‏ 

علاوة على تجنب کلمة "یجب" بأية طريقة آخری يمكنك تقدیم حافز لا یمس الحکم 
الذاتي للهدف؟ إحدى ASE‏ الفعالة والذكية هي أن تسمح لهدفك باختیار الحافز من 
قائمة من الخیارات الحتمله. على سبیل الثال. في الوقت الذي يقدم فيه معظم الشرکات 
ببساطة لندوبي البیعات عمولة نقدية محددة سلمّاء قد یکون أكثر ملاءمة لمندوبي البیعات 
أن یختاروا نوع العمولة التي يريدونها (علی سبیل JEU‏ عمولة نقدية أو یام إجازة أو 


قواند فویة: 


> آولاء بدلا من محاولة تخمین أي حافز سیثیر الدافع الأكبر لدی هدفك. فان 
السماح لهدفك أن يختار من بين حوافز متعددة سيؤدي إلى حافز أكثر جاذ بية 
لهدفك (علی سبیل JEL‏ یفضل بعض مندويي البیعات العمولة النقدية في 
حين یفضل البعض الآخر all‏ العطلة) . 

> ثانيّاء إن السماح للهدف باختیار الحافز من شأنه أن برضي حاجته للحکم 
الذاتي. وهي نتيجة ستولد دوافع داخلية أكثر؛ ونتيجة لذلك» ستکون هناك 
مستویات آعلی من الرضا الوظيفي والأداء. 

G >‏ سوف یصبح اختیارهم Logs‏ من السلوك الذي یعزز التوجه النسجم 
بآنهم يريدون انحافز في الأصل. لن یکون عدم العمل بجهد كاف لتحقیق ذلك 
الحافز متسمًا مع التوجه الجديد. فسيكون لديهم الدافع للعمل بجد حتى 
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تقدیم الحوافز الناسبة ۱۷۱ 


یتمکنوا من تحقیق ذلك (علی سبیل JÈL‏ عندما يختار مندویو المبيعات آیام 
العطلة کعمولة. فان ذلك يعزز فكرة أهمية p‏ العطلة بالنسبة لهم. وسیکون 
ذلك دافعًا إلى العمل بجد أكبر من أجل تحقيق ذلك الحافز) . 


لا تنس هذه النصيحة. هذه الاستراتيجية الخاصة التي تنطوي على الاختيار يتم إغفالها إلى 
حد کییر من قبل الاوساط الأكاديمية ومتخصصي الصناعة. وهذا pol‏ محير للعقل في ضوء 
الالیات النفسية القنعة المستخدمة. 

لقد قمت بتطبیق هذا الفهوم على عمولة مندوبي البیعات. لکن التطبیقات لا نهاية لها. 
لقد أظهرت الأبحاث انحديتة آن الخیار من شأنه أيضًا أن یحفز الطلاب على أداء واجباتهم 
الدرسية. وهي المهمة التي نادرًا ما تث تثير دوافع داخلية. لعدة قرون. فشلت الوا جبات المنزلية 
في انتزاع الدوافع الداخلية لأنها لا تشجع على الحكم الذاتي. يشعر الطلاب بأنه مطلوب 
منهم القيام بذلك (وهو صحیح) . وقد اقترح بعض الأنصار المتطرفين لهذه الاستراتيجية 
أنه ينبغي أن تكون الواجبات المنزلية اختيارية. لكن هناك استراتيجية أكثر فعالية: يجب 
أن يقدم المعلمون قائمة من المهام المحتملة: وعليهم أن يسمحوا للطلاب باختيار الهمة التي 
يريدون إنجازها. 

إنه لأمر مدهش حول مدى الفارق الذي يمكن أن يحققه المعلمون عندما يقدمون 
خيارات للواجبات المدرسية إلى طلابهم. في دراسة حديثة. وجد باتال وكوير ووين (۲۰۱۰) 
أن تقديم الاختيار لطلاب المدارس الثانوية قد أدى إلى: 


استمتاع واهتمام أكثر عند أداء الواجیات المدرسية. 
مستويات أعلى من الثقة والكفاءة في المواد الدراسية. 
معدلات إنجاز أعلى للمهام المطلوبة. 

درجات أعلى 2 الاختيارات المطاد 4a,‏ لها. 


A ۸ ۸ م‎ 


لتحفيز آکبر زخم من هدفك. تحتاج للحفاظ على دوافع الأشخاص الداخلية من خلال 
تعزيز كفاءتهم وشعورهم اللحوظ بالحرية. وهي مهمة يمكن تحقيقها من خلال صياغة 
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۲۴ أساليب الاقناع 
كما ستعرف في الفصل التالي. فان الشعور المدرك عن الحرية هو مبدأ فعال له العدید 


من تطبیقات الاقناع الأخرى. ویوضح الفصل التالي قلیلا من الاستراتیجیات الأخرى التي 
يمكنك استخدامها للاستفادة من هذا البداً لإثارة الزید من الزخم من هدفك. 
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السحفیر من خلال 
۱ جه من 
فرص الميود 
قفر ص ۳ 
لا Lat‏ هذا الفصل. بل تخطّه وانتقل مباشرة إلى الفصل التالي, ولا تعد مطلقًا لقراءة هذا 
الفصل. 
ماذا تفعل؟ ناذا تستمر في القراءة وقد آخبرتك عمدًا أن تتخطی قراءته وتنتقل إلى 


الفصل التالي؟ ما القوة النفسية التي تکمن وراء دافعك5 هناك نوعان من القوی الرئيسية 
التي توجه سلوکك الان: 


۱ اثارة فضولك عندما حاولت أن آمنعك من قراء2 امزید. 
۲ لقد فرضت قيودًا على حکمك الذ اتي وحريتك مما تسبب ق مقاومتك لهذا القيد بنشاط. 
سيعلمك هذا الفصل كيفية استخدام السبب الثاني لتعزیز اقناعك. على وجه التحدید. 


ستعرف السبب وراء أن یصبح الحد من حرية شخص ما (Jala‏ قويّاء كما ستتعرف على 
استراتيجيات يارعة لاستخدام هذا المفهوم لمواصلة توحیاه زخم هد قك . 


599 القيود 
وأنت تتناول العشاء مع عائلتك تظهر فجأة. أمامك مباشرة ترى آروع شيء يمكن أن تشاهده 


العين البشرية المجردة على الإطلاق. انها رائعة. مهيبة. وأجرؤ أن أقول إنها جميلة حقّا. إنها 
الشريحة الأخيرة من البيتزا. 
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۶ آسالیب الإقناع 


یتعجب جزء بداخلك حول كيف أصبحت تلك الشريحة قيمة جدًا في مثل هذه الفترة 
الزمنية القصيرة. لکن سرعان ما يتم دفع هذا الجزء بالجزء الذي یحتاج إلى تناولها. 
Y‏ یوجد وقت للسوال عن دافعك. فلديك آشیاء أكثر آهمية للقلق بشآنها. مثل الانتهازیین 
cya‏ الجالسین حول الطاولة. 

لکن لا یمکنك أن تظهر متسرعا للغاية. فأنت تحتاج إلى التخطیط من أجل هذه 
الضرية بعناية. في الوقت الذي تسرّع فيه وتيرة تناولك للطعام بشکل عرضي لانهاء 
شريحتك الحالية. تحول بصرك بحذر إلى أختك -الشخص الذي تتصور أنه يشكل أكبر 
تهديد. من خلال رؤيتك المحيطية -وهو نوع من الرؤية التي تحتاج إلى استخدامه في مثل 
هذه الظروف الأليمة- فإنك تراها تتطلع إلى الشريحة الأخيرة. يا للورطة. لقد حان وقت 
ges‏ سر فا 

تبدأ في التهام ما تبقى من شریحتك. لكن الوقت أصبح متأخرًا للغاية. ففيما بدا وكأنه 
مشهد بالحركة البطية. وصلت يد أختك إلى منتصف الطاولة لتلتقط الشريحة الأخيرة: 
لتعود بها مرة أخرى إلى طبقها. أووف! لقد فشلت. 

حستاء يمكنك حل هذ! التنافر عن طريق تذكير نفسك بأنك أكلت بالفعل أربع شرائح 
وأنك متخم تمامًا على أية حال. 


اذا تعتبر القيود فعالة للغاية؟ 


ناذا أصبحت شريحة البيتزا ذات قيمة عندما كانت الشريحة الأخيرة؟ أو بالنسية لهذا 
الموضوع, HU‏ تصيح أية قطعة من الطعام, سواء كان ذلك علية من الشوکولاتة ol‏ صندوها 
من البسکویت. أكثر قيمة عندما توجد قطعة واحدة فقط؟ سوف يتناول هذا القسم شرح 
ثلا ڌه ميادىٌ وراء هده الظاهرة: المقاومة النفسية ونفور الخسارة ونظرية السلع. 


المقاومة التفسية. لفهم الجواب وراء ظاهرة البيتزاء فانه يمكن أن يساعدك إذا آدرکت 
القصل التالن: 


تحمیل المزید من الکتب : Buzzframe.com‏ 


التحفيز من خلال فرض القیود ۱۷۵ 


في كلا الثالین. تم تقييد احدی حرياتك. في الثال الأول قیدت حريتك في قراء2 
هذا الفصل. وق المثال التاني. قیدت حريتك قي تناول الییتزا. هل تری نتائج مشتركة؟ 
كلما كانت الحرية محدودة: قمنا برد فعل. حرطيًاء تسمى القاومة النفسية (Brehm,‏ 
(1966. عندما ندرك أن إحدى حرياتنا أصبحت مقيدة. نشعر بميل طبيعي للحفاظ عليها 
أو استعادتها. 

هل تساءلت age‏ لماذا يصر يعض المراهقين على مواعدة شخص ما أكثر بعد أن يطلب 
منه والداه ألا يقابله مرة آخری؟ عندما يتصور المراهقون أن آباءهم يحاولون السيطرة 
على سلوکهم. فانهم أكثر عرضة للانخراط في مقاومة نفسية بقول: "لا يمكنكم التحكم 
في يمكنني أن أتخذ قراراتي الخاصة". في الواقع. يمكن أن تفسر هذه المقاومة لماذا يصر 
المراهقون على محاربة آبائهم الذين يفرضون عليهم قيودًا باستمرار. ولماذا تزيد علامات 
التحذير للبرامج ج التليفزيونية العنيفة من عدد المشاهدين )1996 (Bushman & Stack,‏ 

مثل معظم المبادئ الواردة في هذا الکتاب. تعتبر المقاومة النفسية فوية للغاية بحيث 
يمكن أن تفرض نفوذها على مستوى اللاوعي. ولتوضيح ذلك. ضع نفسك في موقف المشاركين 
E‏ هذه التجربة البارعة (2007 (Chartrand, Dalton, & Fitzsimons,‏ فكر في الأشخاص 
الوجودین في حياتك والذين كنت تتصور آنهم متحکمون للفاية. الآن. من بين تلك القائمة 
التي تضم مجموعة الأشخاص التحکمین, اختر شخصًا واحدًا كان يريدك عادة أن تعمل 
بجد وشخصًا آخر كان يريد لك أن تمرح طوال الوقت. 

استخلص الباحثون في هذه التجرية تلك العلومات من الطلاب بمهارة حتی یتمکنوا 

من دراسة كيفية الأداء في إحدى الهمات الفكرية بعد تعرضهم papuli‏ لهدة الأسماء. 

وبشكل ملحوظ. على الرغم من أن المشاركين لم يكونوا قادرين على ملاحظة أسماء هؤلاء 
الأشخاص المتحكمين بشكل elg‏ فإنهم ما زالوا ينخرطون في المقاومة النفسية. لقد أدى 
الشارکون ‏ الهام الفكرية بطريقة آسوا 15.88 عندما تمت إثارتهم بتلك الاسماء الرتبطة 
ages‏ بالعمل الجاد. في حين أدى الشارکون بشکل أفضل کتیرا عندما ١ E‏ بالأسماء التي 
ارتبطت معهم بالرح. تعتبر القاومة النفسية فعالة للغاية بحيث تحدث تلقائیا وخارج نطاق 
ادراکنا الواعي 
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5 آسالیب الاقناع 


التفور من الخسارة- آکره أن أطرح هذا الأمر علیکم. لکنك تحتاج لاتخاذ قرار حياة أو 
موت الآن؛ هناك عرض متتشر من المحتمل أن يقل +5 قرد. وغليك أن تختار بين اكنين مت 


< برنامج أ: سيتم إنقاذ ما مجموعه ۲۰۰ فرد. 
هناك فرصة 1۷ ألا يتم انقاذ آحد على الاطلاق. 


عندما قدم مع هذين الاختيارين الافتراضیین, اختار معظم الناس برنامج أ لأن فکرة إنقاذ 
۰ فرد بدت واعدة للفاية (في حين يبدو الرهان على حياة الناس مخاطرة كبيرة للغاية). 

لکن دعونا نفیر البرامج قلیلا. فلننس البرنامجین أ و ب. ونتظاهر Lil‏ لم نقرآهما 
أبدًا. بدلا من ذلك. تخیل آنك بحاجة إلى الاختیار بين الخیارین التالیین: 


۸ 


برنامج ج: سوف يموت مجموع ٠٠١‏ فرد. 
> برنامج د: هناك فرصة ZYY‏ ألا يموت آحد. لکن هناك فرصة 1۷> أن يموت 
۰ فرد. 


ما الخیار الذي سوف تختاره؟ مثل معظم الناس, قد تشعر بالاضطرار إلى اختیار البرنامج د. 
وهذا بالفعل ما اختاره معظم الناس في التجربة الأصلية )1981 (Tversky & Kahneman,‏ 

لکن هناك شيء مثیر للاهتمام حول تلك البرامج. هل لاحظت أن الجموعة الثانية من 
البرامج هي نفسها الجموعة الأولى5 البرنامج أ مطابق للبرنامج ج. والبرنامج ب مطابق 
للبرنامج د. لکن یکمن الفرق الوحید في صياغة نص البرامج والترکیز على انقاد الأرواح في 
مقابل فقدان الارواح. 

Lay‏ أن هاتين الجموعتین من البرامج هما الشيء نقسه. فلماذا انعکست التتاکج 
عندما عرضت على الشارکین الجموعة الثانية من الخیارات؟ الجواب: سیطر ضفط تجنب 
الخسارة على ضفط تحقیق مکاسب )1991 (Tversky & Kahneman,‏ 

يشعر جمیعنا برغبة غريزية لتجنب الخسائرء بما في ذلك خسارة الفرصة. عندما 
كانت متبقية شريحة واحدة من البيتزاء شعرنا بضقط متزاید لاغتنام لك الشریحة الأخيرة 
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القاومة اللفسیة). يرى التفور من الخسارة سیناریو آلییتزا بوجهة نظر آنها فرصة ضائعة 
محتملة. وهي فكرة مماثلة. لکن هناك فارق على الرغم من ذلك. 


نظرية السلع. في قصة البیتزا. هناك عنصر ثالث یدفعك إلى الرغبة في هذه الشريحة 
الأخيرة: نظرية السلم )1968 (Brock,‏ وتقترح هذه النظرية أن الناس یضعون قيمة آعلی 
للشيء عندما یتصور أنه محدود أو غير متوفر مقارنة يما یفعلون عندما یکون متوفزا ومتاحًا. 

طبق مجموعة من الباحتین مفهوم البیتزا نفسه على بسکویت رقائق الشوکولاتة. 
عندما قدمت إلى المشاركين عبوة بها اثنتان من البسکویت, صنف المشاركون طعم البسكويت 
أعلى من مجموعة المشاركين الذین حصلوا على عبوة تحتوي على عشر من ذلك البسكويت 
.(Worchel, Lee, & Adewole, 1975)‏ لم تكن مجيرًا للحصول على الشريحة الأخيرة 
من البيتزا فحسب. لكن يشير هذا المبدأ إلى أنك قد تكون استمتعت بها أكثر أيضًا. 

تعتبر نظرية السلع فعالة للغاية بحيث تنطبق على السياقات الأخرى إلى جانب المواد 
الغذائية. علاوة على سيب "نظارات السكر" الذي يتم الاستشهاد به عادة. فان نظرية السلع 
تفسر لماذا يرى الرجال النساء في التجمعات أكثر جاذبية كلما تقدم الليل (مادي وآخرون. 
5) . في بداية اللیل. هناك فرصة مبشرة للتعرف على شخص ماء لكن كلما مر الليلء 
تضاءلت هذه الفرصة تدريجيًا. وقي نهاية اللیل. تصبح تلك الفرصة محدودة للغاية: وهو ما 
يجعل الرجال يرون ما تبقى من النساء أكثر جاذبية. 


استراتيجية الإفناع : 
التحفيز من خلال فرض القيود 


لتلخيص ما وصلنا إليه في الفصل حتى الان. هناك ثلاث طرق تؤثر من خلالها القيود على 
الإدراك والسلوك: 


.١‏ عتدما ندرك أن الحرية آصبحت محدودة. نشعر بحاجة إلى الانخراط في المقاومة 
النفسية لاستمادة تلك الحرية (على سبيل الثال. عندما قيدت حريتنا في تناول 
الييتزاء شعرنا برغبة أقوى لاستعادة هذه الحرية من خلال تناول البیتزا). 
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۲ نحن مقیدون نفسيًا بتجنب الخسارة؛ عندما تصبح الفرصة محدودة. نشعر بضفط 
لاغتنام هذه الفرصة لتجنب الخسارة (علی سبیل JEM‏ عندما تضاءلت فرصتنا 
في تناول البیتزا. شعرنا بأننا مجبرون على الاستیلاء على تلك الشريحة الأخيرة). 

x‏ عندما ندرك أن شيًا ما أصبح محدودًا أونادرًا أو غير متوفر, فإننا نضع قيمة أعلى 
للشيء الذي نحن بصدده (علی سبیل الثال. آصبحت شريحة البیتزا أكثر قيمة 
عندما كانت الشريحة الوحيدة التبقية). 


وبالرغم من التشابه. یمکن للمقاومة النفسية والنفور من الخسارة ونظرية السلعة أن تفسر 
لماذا تکون القیود قوية للغاية. والان Las‏ أنك أصبحت تفهم هذه البادی. سیتناول القسم 


الحد من الخیارات المتاحة آمامهم. وصف الفصل السابق كيف یسمح اختیار هدفك للحافز 
على الساعدة في إثارة الدوافع الداخلية لأنه يعزز حريتهم. وبالرغم من أن الفصل السابق 
وصف عملية الخيار بالأمر الجید. فإن الخیار یمکن أن یصبح ضررًا إذا كان هناك الکثیر 
ae‏ من الخيارات للاختيار من بينها. وقد عمم Gol‏ شوارتز (۲۰۰۶) أن هذا التناقض 
في الاختيار يمكن أن يؤدي إلى اثنين من النتائج السلبية: (۱) يصبح الناس أقل رضا عن 
قراراتهم. أو (Y)‏ يتجنب الناس اتخاذ القرار نهائيًا. 
آلق نظرة على المجموعتين التاليتين من الخيارات: 
المجموعة ١‏ 


خیار { 
خیار ب 
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یمکن أن تمثل هذه الخیارات أي شيء (علی سبیل الثال, علامات تجارية مختلفة للسراویل 
الجینز التي تُباع في متاجر بیع اللابس, أوعدد من المنازل التي یعرضها الوسيط العقاري على 
العمیل) . ومن أجل هذا JEL‏ تخيل أن كل مجموعة تمثل صناديق استثمار مشتركة مختلفة؛ 
وهي ما تقدمه الشركة الاستثمارية لعملائها. كما ترون؛ تقدم إحدى الشركات عددًا محدودًا 
من الخيارات (المجموعة ۱). قي حين تقدم شركة أخرى وفرة من الخيارات (المجموعة ۲). 
سوف يستخدم ما تبقى من هذا القسم هذا المثال الافتراضي لشرح النتيجتين السلبيتين 
اللتين يمكن أن تحدثا عند وجود الكثير من الخيارات. 


النتيجة :١‏ انخفاض الرضا عن القرار. هناك سببان رئيسيان وراء أن يشعر الناس برضا 
أقل حول القرار النهائي حينما يُقدَّم الكثير من الخيارات. 

آولا. عندما تزيد عدد الخیارات. قإنك تزيد أيضًا من توقعات الناس حول الجودة 
النهائية للخیار. فعندما یتجاوز عدد الخیارات نقطة معينة. قد تصبح توقعات الناس 
المتزايدة نقطة تثبيت متشددة, وهو ما يثير تأثيرًا عكسيًا ویسبب أن يبدو الخیار النهائي أقل 
من المتوسط )2008 (Diehl & Lamberton,‏ 

ينيع السبب الثاني من النفور من الخسارة. GI‏ نظرة على موقفي الضاربة التالیین: 


۱ هناك فرصة ۸٩۰‏ أن تفوز ب ۱۰ دولارات. لکن هناك احتمال ۸۱۰ ألا تفوز بشيء مطلقًا. 
۲ هناك فرصة ol 725١‏ 5943 ب ۱ ملیون 99 69% لکن هناك احتمال 2° yi‏ تفوز بشي ء 


أن يشعر أي انسان عقلاني بالشهور نفسه مع كل خسارة. لكن يتضح وضوح الشمس أن تلك 
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الخسائر من شأنها أن تؤدي إلى مشاعر مختافة للغاية. ريما تنسى خسارة ال ٠١‏ دولارات في 
التو. إلا أن خسارة مليون دولار قد تدفعك إلى الجنون. 

كيف يمكن أن پرتبط ذلك بتقديم الخیارات؟ يجب أن ندرك آولا أنه في المعتاد أن يقدم 
أي خيار طبيعي مزايا وعيوبًا فريدة مقارنة بالخيارات الأخرى. في مثالنا حول صناديق 
الاستثمار المشتركة. يقدم بعض صناديق الاستثمار المشتركة بعض المزايا التي لا تقدمها 
الصناديق الأخرىء والعكس صحيح. ونتيجة لهذه المفاضلات الطبيعية: فإن أي خيار سوف 
تختاره يجب أن يتنازل بطبيعة الحال عن فوائد معينة تقدمها الصناديق الأخرى فقط. 
سوف يدخل عدم الرضا في هذه المعادلة بمجرد إدراك أنه عند اتخاذ قرارك. سوف تخسر 
بعض الفوائد التي تقدَّم مع الصناديق الأخرى فقط. 

تذكر كيف أن خسارة مليون دولار قد تدفعك للجنون, في حين أنه يمكن نسيان خسارة 
٠‏ دولارات على الفور. ینطبق هذا المفهوم الضمني bia‏ وتبدو خسارتك أكثر خطورة عند 
وجود المزيد من الخيارات؛ لأنك سوف تشعر بخسارة المزيد من الفوائد الممكنة. إذا اخترت 
الخيار أ في المجموعة الأولى من خيارات صناديق الاستثمار الشتركة, فإنك سوف تخسر 
مزايا الخيارين ب وج فقط, لكن إذا اخترت الخيار أ في المجموعة الثانية. فإنك سوف تخسر 
المزايا المقدمة في جميع الخيارات التسعة الباقية. على الرغم من أنك اخترت الخيار نفسه 
في كل مجموعة, فإنه يبدو أن خسارة المزايا الإضافية أكثر خطورة في المجموعة الثانية. مما 
يتسبب في أن تصبح أقل رضا عن قرارك. 

بشكل أساسيء آثار هذا الموقف التنافر العرفی. من ناحية. ترى مزايا مغرية مقدمة قي 
الخيارات الأخری. لكن من ناحية آخری, تتخلى بفعالية عن هذه المزايا من خلال اختيارك 
لخيار واحد فقط. ويؤدي هذا التناقض إلى الشعور بعدم الراحة وعدم الرضا عن قرارك. 

في المجال الاستهلاکي. استطعنا حل مسألة تنافر ما بعد الشراء -وهو شكل أكثر تحديدًا 
من التنافر المعرفي والذي ينطبق على عمليات شراء ا مستهلكين- بعدة طرق مختلفة. على 
سبيل الشال, قد نضع أهمية آکبر على سمات منتجاتنا المميزة بعد Lil‏ لها (Gawronski,‏ 
.Bodenhausen, & Becker, 2007)‏ ومع «Ald‏ فإننا عادة نحل هذا الانزعاج. وبالتالي 
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فان عدم الرضا الذي ینجم عن نقدیم الکثیر من الخیارات لا یکون مشكلة كبيرة. ats‏ 
المشكلة الأكبر من النتيجة السلبية الثانية لمفارقة الاختیار: المجز عن اتخاذ القرار. 


النتيجة ۲: العجز عن اتخاذ قرار. هناك سیبان رئیسیان یمکن أن یسببا تجنب اتخاذ قرار 
تماما نتيجة لتقدیم الزید من الخیارات. 

یعتبر السبب الأول مجرد امتداد للنفور من الخسارة: عندما تواجه عددًا كييرًا من 
الخیارات. يدرك الناس الخسارة الحتمله التي تنتج عن اختیار خیار واحد فقط. مما يوّدي 
إلى تجتب هذه الخسارة المحتملة عن طریق تأجيل قرارهم. 

يعرف السيب الثاني بتخمة ا معلومات. عند تقدیم الزید من الخیارات abla eoll‏ 
تضع ضفطا معرهيًا كبيرًا على هدفك للتحقيق في كل خيار لاتخاذ قرار مستنيرء وهوما يمكن 

هل سبق أن قدم لك رئيسك قائمة واسعة لخطط تقاعد محتملة؟ إذا حدث ذلك. قد 
تشعر بالارهاق. وإذا أجلت قرارك. فأنت لست الوحيد. تبين البحوث أن معدلات BAS LEM‏ 
خطة التقاعد. تنخفض مياشرة Lag‏ لعدد خيارات الخطة. كلما زادت الخيارات التوفرة 
انخفضت نسبة المشاركa.‏ )2004 .(lyengar, Jiang, & Huberman,‏ 


الحل. أعلم أنه قد يبدو وكأنني أثنيكم عن تقدیم الزید من الخیارات, لکن الأمر لیس کذلك. 
يعتبر الزید من انخیارات في العموم أمرًا جيدًا. وکما تعلمت في الفصل السابق. يؤدي تقدیم 
المزيد من الخيارات إلى مزيد من الحرية ويمكن أن يؤدي للوصول إلى حل أفضل لمشكلتك 
( على الرغم من أنك قد تكون أقل رضا عن قرارك) . 

لذاء لماذا قضيت هذا الجزء كله في استنكار الاختيار في الوقت الذي أقول فيه إن المزيد 
من الخيارات أمر جيد؟ وعلى الرغم من أن هذه النصيحة قد تبدو متناقضة, فإن أفضل 
استراتيجية هي التي لا تغير من عدد الخيارات وانما من عدد الخيارات التصورة. لتوضيح 
ذلك. حاول تذكر سلسلة هذه الأرقام: 


16 
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یعتبر تن كر هذا التسلسل قابلا للتحقق, لکنه صعب. لکن انظر كيف أصبح آکثر سهولة عند 


۷۸۱۲-۳۱:۳۶ ۵ 


نعم. لقد استنتجت الأمر. إنه رقم هاتف الولایات التحدة القياسي. انه لأمر مدهش كيف 
آصبح من السهل تذكر تسلسل الارقام عندما تم تقسیمه إلى مجموعات. 

على الرغم من أن الذاكرة العاملة لدینا یمکن أن تحفظ فقط ٩-۵‏ قطع من العلومات 
في وقت معین, تعتبر "الأجزاء" السابقة قطعة واحدة من العلومات. وهکذا یصبح من الأسهل 
على العقل تذ کر تسلسل الأرقام عندما یکون مقسمّا إلى مجموعات )1956 (Miller,‏ 

ومن خلال تطبیق هذا الفهوم على الإقناع. يمكنك تجنب نتیجتین سلبیتین لفارقة الاختیار 
عن طريق تجميع خياراتك ضمن Rudnick, & Iyengar, 2008) ole‏ عصازعه84). 
وبتصنيف خياراتك إلى مجموعات. فإنك لن تقلل الخسائر الملحوظة من الخيارات الأخرى 
فحسب. لكن يمكنك تقليل تخمة المعلومات. 

هل تذكر المجموعة الثانية التي تحتوي على عدد كبير من صناديق الاستثمار 
المشتركة؟ يمكنك تقسيم تلك الخيارات العشرة الأصلية إلى مجموعة تتكون من ثلاث 
lie‏ للمخاطرة: 


الجموعة ۲ 
نخفضة المخاما 
الشيان ۱ 
الخيارب 
الخيارج 


متوسطة المخاطر 
الخیار د 
الخيار ه 
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الخیار و 
الخیار ز 
عالية المخاطر 
الخیار ح 
الخیار ط 
الخیار ي 


وکما آدی تقسیم رقم الهاتف إلى تخفیض تخمة العلومات. فإن تنظیم صنادیق الاستثمار إلى 
ثلاث فثات للمخاطر من شأنه أن يقلل الاجهاد Ball‏ لأنه جمّع انخیارات داخل مجموعات. 
وبدلا من عرض ۱۰ خیارات مختلفة؛ یری الناس ۲ خیارات بشکل آساسي الآن؛ على الرغم 
من أن ase‏ الخیارات لم یتغیر حمًا. آکدت الأبحاث أن استخدام التصنیف حتی لو كان 
اعتباطیّا تمامّاء یمکن أن یقدم قائمة من الخیارات تبدو آکثر جاذبية (وهو مبدا يُعرف 
باسم تأثير التصنیف الجرد. 2008 .(Mogiiner, Rudnick, & Iyengar,‏ 

لا یمتبر الحد من عدد الخیارات التصورة الطريقة الوحيدة لمنع العجز عن اتخاذ 
قرار. سوف تتناول الاستراتيجية القادمة الطرق الأخرى التي يمكنك استخدام القیود فيها 
لتحفیز الزید من الزخم عند هدفك. 


امنع مماطلتهم . بالرغم من قوته. فانه من المکن تجنب العجز عن اتخاذ القرار. سوف 
عاجلا ولیس آجلا. 


الهلة الزمنية. يتمثل الأسلوب الأول في الحد من مقدار الوقت التاح للامتثال إلى طلبك. 
والذي یمکن تحقیقه بسهولة عن طريق تحدید موعد نهاتي. 

السوال: آي يوم في الأسبوع هو الأقل فعالية في تحقیق الامتثال؟ 

AAS الجواب:‎ 
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هناك شيء سحري بخصوص کلمة غدّاء حيث يبدو أنه لن يأتي مطلقًا. فبفض النظر عن 
عدد الأيام التي تمر. يبقى الغد إلى الأبد على نفس المسافة في المستقبل؛ إنه ساحر تمامًا. 
يعتبر تحديد موعد نهائي فعالا للغاية؛ لأنه يضع lio‏ لهذا السحر الأسود من خلال تقريب 
"الفد" إلى الحاضر أخيرًا. حتى لو كان الموعد غير مناسب أو تم تحديده فجأة. فان ضغط 
الوقت من شأنه أن يمنع المماطلة. 

لنفترض أنك متعية ذات ليلة وتريدين إقناع زوجك -المماطل بطبیمته- بفسل 
الأطباق. يمكنك زيادة فرصك بشكل ملحوظ من خلال تحديد موعد نهائي معين cle)‏ 
سبيل الثال, قبل الساعة ۸:۰۰ مساء هذه الليلة). على الرغم من أن هذه المهلة قد تكون 
في غير محلهاء فإنها تبداً العد التنازلي بشكل أساسي وتساعد على منم هدفك من 
الماطلة. 

تعتبر الواعید النهائية فعالة للفاية لأنها تقيد من فرصة محتملة. فبمجرد انتهاء المهلة. 
یتنازل هدفك عن تلك الفرصة. بالتأكيد لا يُنظر إلى غسيل الأطباق على أنه فرصة ق العمر, 
لكن هناك العديد من الحالات الأخرى التي يمكن أن يجعل تحديد الموعد النهائي رسالتك 
مرغويًا فيها أكثر (على سبيل الثال. يحدد المسوقون مواعيد نهائية لكوبونات المنتجات 
والخصومات ). 


السعر- ولانك لا تعرف شيئًا عن عصير العنب. فانك لا تعلم أي نوع Lagia‏ هو الأفضل. 
ماذا ستفعل فى هذا السيناريوة يشير بحث ندرة الرفوف إلى أنك من المحتمل أن تختار نوع 
العصير الذي يوجد dia‏ عدد زجاجات Jal‏ على الرف )2011 (Parker & Lehmann,‏ 

إذا كان هناك شيء أقل توافرًاء يهرع إليه الناس لسببين: (۱) أنهم بحاجة إلى 
التصرف سريعًا قبل أن تضيع الفرصة (النقور من الخسارة): و(۲) إذا كان المنتج نادرا. 
فإنهم یفترضون أنه رائج (نظرية السلع وتأثير غير مباشر للضغط الاجتماعي) . 
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التحفیز من خلال قرض القیود ۱۸۵ 


قد تمتقد أن هذا القهوم لا ينطبق إلا على بیع النتجات فقط. لکن هناك العدید من 
التطبیقات الأخرى. قد يساعدك هذا البداً عندما تتقدم بطلب للحصول على وظيفة. يتم 
تقييم طالبي العمل الذين تبین آنهم یدرسون فرص عمل آخری ( آي مقدمو الطلبات الأقل 
توافرّا) بشکل آکثر ايجابية عن المرشحين الذين لا یدرسون فرص عمل آخری (Williams‏ 
et al., 1993)‏ وتمشیّا مع نظرية السلع. يستخدم الحاورون التوافر شعوريًا أو لا شعوريًا 
باعتباره استدلالا للحکم على كفاءة مقدم الطلب. إذا كان التقدمون أقل توافرًا لأنهم 


يدرسون عروض عمل اخرىء يجب أن يكونوا متقدمين ذوي كفاءة أعلى. 


منظور الساحر: 
تضليل انتباه المشاهدين 


بعد أن قدمت عروضًا لسنوات عديدة کساحرعلی السرح. آستطیع آن آقول بثقة إن اجک آهم 
المبادئّ الأساسية للسحر الذي يتم على المسرح هو التضليل: السيطرة على انتباه الجمهور 
لتجنب رؤية "السحر" الذي يحدث خلف الكواليس. 

على الرغم من التعريف الأساسي, GLE‏ مقدمي العروض يفسرون التضليل بشكل 
مختلف. يدعي الهواة أن التضليل هو توجيه انتباه الجمهور hi‏ عن السر (علی سبيل 
الثال. الألعاب السحرية). في حين يدعي المحترفون أن التضليل هو توجيه انتباه الجمهور 
نحوشيء آخر. 

هل هذه التفسيرات متشابهة؟ هذا ما فكرت به لسنوات عديدة حتى بدأت أدرك أهمية 
فرض القيود. لاحظ أن الهواة يحاولون فرض قیود على انتباه الجمهور نحو المكان الذي لا 
ينبغي النظر الیه. في حين يحاول المحترفون توجيه انتباه الجمهور نحوشيء آخر. وكما تعلمت 
قي هذا الفصلء كلما أصبحت الحرية محدودة, كانت هناك رغبة طبيعية لقاومة هذه القيود . 
وهكذاء يصنع الهواة الذين يحاولون تقييد انتباه الجمهور دون قصد مزيدًا من الانتباه في 
تلك ائناحية. 
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۹ اآسالیب الاقناع 


لنفترض أن الساحر یقوم بخدعة اخقاء العملات العدنية. تعتمد الخدعة برمتها 
على قدرته على التظاهر بأنه یضع العملة ‏ يده الیسری (لکنه یحتفظ بالعملة في الواقم 
في يده الیمنی). سوف يركز الساحر الهاوي على الحد من ملاحظة يده الیمنی؛ OSS‏ 
تصرفه سيؤدي إلى جذب آلزید من انتباه الجمهور. بالنسبة له. سوف ترکز رؤيته 
المحيطية على يده الیمتی. وهو العمل الذي من شأنه أن یوجه اهتمام الجمهور إلى تلك 
البقعة. علاوة على ذلك. ستكون يده أكثر ضيقًا لأنه سيحاول حجب رؤية الجمهور وهي 
وضعية ستبدو غير طبيعية لدرجة أنها لن تفعل شیتّا سوى جذب المزيد من الانتياه نحو 
يده. ۱ 

قارن تصرف هذا الهاوي بمحترف والذي بدلا من ذلك كان سيحاول توجيه انتباه 
الجمهور نحو يده اليسرى. عندما يركز فقط على يده اليسرى - اليد التي من المفترض 
أن تكون بها العملة- سوف يسبب تركيزه الكامل أن يضع الجمهور كامل انتباههم على 
يده اليسرى. وبدلا من سحب يده اليمنى ( التي تحمل العملة سرًا) بعيدًا عن يده اليسرى. 
سوف يحرك المحترف يده اليسرى بعيدًا عن يده اليمنى. تجذب هذه الحركة والتركيز 
على اليد اليسرى انتباه الجمهور. وهو ما سيصرف تركيزهم حتمًا بعيدًا عن يد الساحر 
اليمنى. النتيجة: يفتح الساحر يده اليسرى ببطء ليكشف أن العملة قد اختفت. مما يثير 
شعورًا خارقًا لدى الجمهور. حتى في السحرء يمكن أن تساعد القيود المنسجمة في خلق لحظة 
خارقة. 
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التطبیق على أرض الواقع : 
بیع قمصان عبر الاتترنت 


لنفترض آنك تبيع قمصانًا عبر موقع تجاري الكتروني» وأن شرکتك یمکنها تصمیم مجموعة 
كبيرة من القمصان. Les‏ 3 ذلك آنواع والوان وتصامیم مختلفة. وید لا من نشر صورة لكل 
مجموعة من القمصان على ال موقع الالكتروني. یمکنك توجیه زوار الوقع من خلال عملیة من 
ثلاث خطوات والتي تصنف مجموعات هذه القمصان. 

في الخطوة الأولىء يمكن أن يختار الزوار نوع ( آنواع) القمیص الذي يرغبون في شرائه 
ole)‏ سبیل التال. طویل alas!‏ قصير الأکمام وما الی ذلك ). بعد ذلك يمكنهم اختيار 
لون (آنوان) القمیص الذي يرغبون في شراثه. ثالثاء یمکنهم اختيار تصميم (تصامیم) 
القميص الذي يرغبون في شرائه (على سبيل الثال. الزخرف. الرياضيء وما إلى ذلك) . 

بعد اجراء هذه الخیارات» یمکن تقدیم قائمة الیهم تضم جميع خيارات القمصان التي 
تتلاءم مع هذه العاییر. ویمکن تنظیم هذه الخیارات الى محموعات Lia,‏ لمعدل الاسعار. 
تضم هده العملية التدريجية العديد من الفوائد: 


آولا. تقلل بشكل كبير عدد الخيارات النهائية. مما يساعد على الحد من 

الخسائر اللحوظة عن خیارات القمصان الأخرئ. 

> ثانيًاء يختار الناس بين فئات من الخیارات (علی سبیل JEM‏ اننوع وانلون 
والتصمیم واننطاق السعري) . وقد أكدت الأبحاث أن مجرد وجود هذه الفئات 
يزيد من رضا العمیل لأنها بمثابة إشارة لجموعة متنوعة آکبر (Mogilner,‏ 
.Rudnick, & Iyengar, 2008)‏ 

ÉG >‏ یقوم الأفراد بخیارات قليلة بين عدد یمکن التعامل معه من الخیارات 

(علی سبیل الثال. اختیار قمیص قصير الأكمام مقابل طویل الأكمام) بدلا 

من اجراء خيار واحد بين تشكيلة القمصان الممكنة کلها. یساعد هذا الاعد اد 

E‏ تقلیل تخمة العلومات GY‏ هذه الخیارات هي آکثر قابلية للإدارة ضمن تلك 

الفئّات. 


۸ 
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۱۸۸ 


آسالیب الاقنا ع 


رابعًاء OF‏ الناس یجرون العدید من الخیارات. فانك تعزز استقلاليتهم 
وتمنحهم شعورًا شخصيًا بالسيطرة. 

خامسًاء كل خيار متتابع هو إجراء يساعدهم على تطوير توجه متطابق بأنهم 
مهتمون بشراء قميص. بمجرد تطوير هذا التوجه. سيكون لديهم الدافع إلى 
التصرف بطريقة تتفق مع هذا التوجه cl)‏ من خلال شراء القمیص) . لو كنت 
تقدم مجرد قائمة من الخیارات. لن يشعر الفرد بالالتزام تجاه شراء القميص 
لانه لم يقم بأي إجراء أو سلوك يشير إلى ما يرغب في شرائه (باستثناء مجرد 
زيارة الموقع الإلكتروني). 


تحميل المزيد من الكتب : Buzzframe.com‏ 


الخطوة ۷ 


حافظ على امنتالهم 
Sa‏ 
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۰ آسالیپ الاقناع 


نظرة dele‏ : 
حافظ على Lite!‏ لهم 


)15 ماذا كان الحکم؟ هل امتثل هدفك لطلبك؟ سواء امتثل آم لاء يجب عليك أن تستمر في 
استخدام الاستراتیجیات في هذه الخطوة السابعة من هذا الکتاب. الفرض من هذه الخطوة 
یتکون من شقین حیث تستطیع: 


۱ استخدام هذه الاستراتیجیات في الحفاظ على الامتثال. آو... 
۲ استخدام هذه الاستراتیجیات كأساس مستمر )13 فشلت ‏ تأمين امتثالهم. 


بافتراض امتثال هدفك. هناك العدید من الواقف التي تحتاج فیها إلى الحفاظ على هذا 
الامتثال. خاصة إذا كان طلبك ينطوي على تغيير طویل الدی في السلوك fis)‏ « محاولة اقناع 
زوجك بتناول alab‏ صحي آکثر) . 

واذا كنت ما زلت لم تکسب امتتالهم. لا تقلق. يمكنك استخدام الاستراتیجیات التي 
تحتویها هذه الخطوة لمارسة ضفط إضاف باستمرار على هدفك حتی يستسلم ویمتثل 
في النهاية نطلبك. عندما لا یکون لطلبك موعد نهائي صارم, لا توجد نهاية 131 لعملية 
clay‏ 
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الفصل 4 ۱ 
اصنع ارتباطات ایجابیه 


ve © © © 


كما يمكنك على الأرجح أن تتوقع بعدما عرفت عن تأثير الحداثة في الفصل ۰۱۱ استوثقت 
من أن يكون هذا الفصل الأخير ممتعًا ومهمًا عن عمد (وهي محاولتي GY‏ أترك لك ذکری 
إيجابية دائمة تهذا الكتاب). على الرغم من تقديمه في النهاية. فإن هذا الفصل فعليًا يشكل 
الأسامن لكامل الكتاب لأنه يشمل المخططات والتهيثة. وهما موضوع الفصل الأول بالذات. 
بمجرد قراءتك لهذا الفصل. سوف تقهم لم لا يعد هذا الكتاب خطوات تسلسلية, خطوة 
تتبعها خطوة. بل عملية دائرية ومستمرة. 

ما الذي يدور حوله هذا الفصل؟ بعض المنتجات الغذائية قد تساعد في الشرح. قیّم 
ذهنيًا كلّا من الثلاثة أصناف في الصورة التالية من حيث مدى استمتاعك بتناولها -١(‏ لا 
تستمتع بها على الاطلاق. ۱۰< تستمتع للغاية). 

إذا كنت لا تستطيع التعرف عليها في الصورة. المنتجات الثلاثة (من اليمين إلى الیسار) 
هي دقيق الشوفان والمايونيز والقهوة. 
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۲ سالیب الاقناع 


هل قمت بالتقییم٩‏ أنت ریما لا تدرك عن وعي ذلك. لکن وجود الایونیز ‏ النتصف 
من الرجح أن يؤثر على تقييمك للمنتجات الوجودة على الأطراف (أيء دقیق الشوفان 
والقهوة). SSL‏ أظهرت الأبحات أن المايونيز قد یفقل شعورًا ب"الاشمئزاز" والذي من 
الممكن أن ينتقل بعدها إلى المنتجات التي تتصل بهذا الصنف. وهو تأثير يُعرف يعدوى 
ا منتج. 

في سلسلة من التجارب تدرس عدوى النتج. قدم موراليس وفیتزمونس (۲۰۰۷) 
للناس عربة تسوق صغيرة تحتوي على بعض من الأصنافء ووضعوا Lines‏ من "الفوط 
النسائية" بحيث استقرت برفق على صندوق من البسكويت في عرية التسوق تلك. حتى على 
الرغم من أن كل شيء كان ما يزال Lalas‏ ومغلقًاء فان الباحثين اكتشفوا أن هذا الاتصال 
الطفيف fem‏ احتمال رغبة الناس في تجربة هذا البسكويت يقل بدرجة كبيرة. عندمأ 
قدموا لمجموعة مختلفة من الناس نفس هذه الأصناف لكن مع وجود مسافة مقدارها ست 
بوصات تفصل بين هذه النتجات. اختفى التصور السلبي بالفعل. وجد الباحثون Lái‏ 
أن عدوى المنتج تحدث عندما يكون الصنف المستهدف غير استهلاكي (مثلء الدفاتر 
الورقية) oly‏ هذا التأثير يصبح أقوى عندما يكون تغليف المنتج المثير للاشمتزاز رائقًا 
أو شفاقًا. 

النقطة الأساسية التي أحاول إيضاحها بهذه الدراسة هي أن خصائص معينة من 
مثير واحد يمكن أن تنتقل بسهولة من مثير لآخرء وهو تأثير ينطلق إلى ما هو آبعد من 
وضع المنتجات بشكل سليم على الأرفف ف المتاجر. سوف يشرح هذا الفصل مبداً نفسيًا 
مشابها وكيف يمكنك Jai‏ خصال إيجابية لرسالتك من خلال نوع من الارتباط بمثير 


= 


۳ 
لم تعد الارتباطات قوية للغاية؟ 
في عام ۰۱۹۲۷ إيفان بافلوف. مؤسس لما أصيح بعد ذلك آهم مبدأ أساسي في علم 


التفسء تعثر في اكتشافه وهو یقوم ببحث عن الهضم في كلاب التجارب (حادث سعید چا 
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اصنع ارتباطات ايجابية ۱٩۹۳‏ 


لمجال علم النقس). بدأ في ملاحظة أنه متی دخل مساعد الختبر الفرفة مع مسحوق اللحم 
للکلاب. تفرز الکلاب اللعاب حتی قبل أن یتمکنوا من رؤية أو شم رائحة اللحم. كأي باحث 
عقلاني. افترض بافلوف أن الکلاب لا تمتلك نوعًا ما من قوی توارد الخواطرء لکن بدلا من 
ذلك تأثرت بأحد البادی العلمية. وهذا الحدس كان صحيحًا. 

بعد تطوير الاعتقاد بأن الکلاب كانت متكيفة شرطیّا بطريقة ما لتوقع وصول اللحم, 
آجری بافلوف سلسلة من التجارپ لاختبار تکهنه. ولا فحص ما اذا كانت الکلاب سوف 
تستجیب لثیر محاید. مثل دق جرس. عندما لم تحدث استجابة Aisea‏ بدأ في الجمع ما بين 
الجرس وتقدیم مسحوق اللحم؛ على الفور قبل تقدیم مسحوق اللحم للکلاب. ald‏ بشکل 
متکرر بدق الجرس. قبل مضي وقت طویل, بدأت الکلاب ‏ الربط ما بين الجرس واللحم. 
ويدأت في افراز اللعاب عند مجرد دق بافلوف للجرس. 
بالتالي» فقد وجد: 


جرس -> لا إفراز للعاب 


جرس -> إفراز للعاب 


استنتج بافلوف أن المثير المحايد الذي لم يستخرج أية استجابة سلوكية gh)‏ الجرس) يمكن 
أن يبدأ في استخراج استجابة إذا اقترن مع "مثير غير مشروط". وهو مثير يقوم بالفعل 
باستخراج استجابة طبيعية fie)‏ « استخراج اللحم لإفراز اللعاب). وان كانت نتيجة بسيطة. 
إلا أن فكرة الشرط الكلاسيكي بدأت عصرًا جديدًا في علم النفس. 
fl‏ نجح الأمرة يعد التفسير الأكثر شيومًا هو أنه لو الثیر المحايد (مثل, الجرس) au‏ 

بشكل متكرر قبل مثير غير مشروط (مثل. اللحم). حينذاك يصبح المثير المحايد مؤشرًا 
إلى قدوم المثير غير المشروط )1992 (Baeyens et al.,‏ عندما دق Saute‏ الجرس Kis‏ 
متکرر قبل تقدیم اللحم. آصبحت الکلاب shige‏ لتوقع وصول اللحم. وید آت ‏ إفراز اللعاب 
بمجرد دق الجرس. 
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۶ أنساليب الإقناع 


لكن هذا ليس التفسير الوحيد. بعيدًا die‏ في الواقع. على الرغم من أن المثير المحايد 
عادة ما يقدّم قبل المثير غير الشروط. فان الأبحاث أظهرت أن الشرط يمكن أن يحدث 
حتى لو قدم المثير غير الشرطي (المثير الذي يستدعي الاستجابة) قبل المثير الحاید. نوع 
من الشرط الكلاسيكي يعرف بالتكيف العكسي أو التهيئة الوجدانية (Krosnick et al.,‏ 
(1992. إذا قدمت مثيرًا غير شرطي والذي يستخرج نوعًا من الحالة الوجد انیة/ العاطفية, 
فأنت تقوم بشكل أساسي بتهيئة الناس لرؤية حافز محايد لاحق من خلال عدسة تفكيرهم 
العاطفي الجديد (من هنا أتى مصطلح "التهيئة الوجد انیة" ) . lag‏ لدلك , فان هذه المشاعر 
العاطفية یمکن أن توثر في إدراك الناس وتقییمهم لذلك الثیر الحاید. 

افترض آنك تتصل بصديقك پاستمرار عندما یکون الطقس جمیلا. في هذا الوقف. 
يمكنك أن تستخدم التهيئة الوجد انية لتربط نفسك بالطقس الجمیل: 


آنت سه لا توچد استجابة 
آنت + طقس جمیل -> استجابة ايجابية 
آنت -> استجابة إيجابية 


مع القدر الكافي من الاقتران. قد یبدا هدفك في ربط الشاعر الايجابية التي تحدث بشکل 
طبيعي من الطقس الجمیل بك. بمعنی آخر, آنت تصبح الجرس في تجربة بافلوف. باستثناء 
أنه بدلا من إفراز اللعاب. آنت سوف توند مشاعر ايجابية عندما يراك هدفك. 

بجانب التهيئة الوجدانية. هناك أسباب آخری لقیام هدفك بربطك بالعواطف 
الإيجابية الناتجة عن الطقس الجمیل. بقية هذا الجزء سوف يصف تفسیرین اضافیین. 
الخطاً في الفسب. إحدى الأفکار الرئيسية التي يجب أن تستخلصها من هذا الکتاب هي 
آننا نميل إلى أن نخطی في النسب. خن عملية الطلاقة في معالجة العلومات کمتال. یمکن 
أن يفسر هذا المبدأ لم تتفوق الأسهم التي تحمل رموز مؤشر أسهم سهلة النطق (مثل. 
(KAR‏ بشكل كبير على الأسهم التي تحمل رموز مؤشر أسهم صعب النطق (مثل (RDO‏ 
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(Alter & Oppenheimer, 2006)‏ ينسب الناس بشکل خاطی السهولة التي یعالجون 
بها رموز مؤشر الأسهم إلى قوة الوضع الالي للشركة؛ إذا كانت رموز مؤشر الاسهم سهلة 
النطق, فإن المشاعر الإيجابية التي تنبمث من سرعة المعالجة هذه يتم نسبها بشكل خاطيٌ 
إلى الوضع المائي الكامن لهذه الشركة. 

في الشرط الكلاسيكيء نقوم بأخطاء ables‏ في النسب (Jones, Fazio, & Olson,‏ 
(2010. إذا ارتبط مثيران بيعضهما البعض. يمكننا أن نخطی في نسب مشاعرنا الناتجة 
متیر واحد كأنها تنبعث من المثير الآخر. عندما نرى إعلانات فكاهية. على سبيل المثالء نميل 
إلى نب المشاعر الإيجابية التي نختبرها من الفكاهة خطاً وكأنها تولدت من المنتج المعلن 
عنه )2011 (Strick et al.,‏ 

تذكر الثال حيث آنت (المثير الحاید) ربطت نفسك بالطقس الجید (الثیر غير 
الشرطي) ٩‏ مثل بعض cel pall‏ ريما قد تکون محوت سريعًا هذا النباً السار لانه يبدو بعید 
النال (دعنا نواجه الأمر أنه يبدو بالفعل بعيد النال). لکن الأبحاث تشیر إلى أن هذا 
الادعاء قد يحمل بعض الجدارة. اتصل شوارتز وکلور (۱۹۸۲) بالناس في lal‏ یوم مشمس 
أو ممطر لتقییم رفاهيتهم؛ وبشکل ملحوظ. كان الناس آسعد وأكثر رضا بشکل کبیر عندما 
كان الجو مشمسًا. لکن المثير في الأمر أن خطأ النشب هذا اختفی لدی العدید من الناس 
عندما بدأ الباحثون المحادثة سائلين "كيف هو الطقس لدیکم اليوم؟". عندما سأل الناس في 
الطقس الممطر هذا السؤال البريءء أدركوا بوعي أو بلا وعي أن مزاجهم الواهن يرجع إلى 
الطقسء وعدلوا تقييم سعادتهم للأعلى. 

هذا هو الطرح الأساسي: الارتباطات قوية نظرًا LOY‏ نستطيع أن نخطی في نسب 
الخصائص والاستجابات من مثير واحد بسهولة كأنها تنشأ من مثير آخر (واذا كنت تفكر 
في الاتصال بصديق قدیم, قد لا تكون فكرة سيئة أن تنتظر حتى يصبح الطقس لطیفا) . 
سوف يشرح القسم التالي سببًا أخيرًا وراء قوة الارتباطات: شبكتنا الدلالية. 
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الشبكة الدلالية: كما شرح الفصل الاول. لدی عقلنا شبكة دلالية. شبكة مترابطة للمعرفة 
تحتوي على کل شيء نتعلمه بمرور الوقت. وكل مفهوم ( أو "عقدة") في هذه الشبكة يرتبط 
بالمفاهيم الأخرى المتشابهة أو المترابطة. علاوة على ذلك: عندما يتم تفعيل الفهوم. فان كل 
المفاهيم المرتبطة تفعل أيضّاء وهو مبدأ يعرف بنشر التفعيل. كل ذلك قد تمت مناقشته في 
الفصل الأول. 

هذا الفصل الأخير يكمل الدائرة حقًا لأن الارتباطات يمكنها تفسير كيفية نشوء الشبكة 
الدلالية. كل مفهوم تعلمناه بمرور الوقت cel)‏ كل عقدة في شبكتنا الدلالية) نشأ من خلال 
ارتباط. متى قدم لنا مفهوم جدید. لا یمکننا ببساطة أن نضع هذا المفهوم ليطفو حرًا في 
عقلنا. من أجل أن يتكامل هذا المفهوم الجديد بنجاح في شبكة معرفتتا القائمة. نحتاج إلى 
إرفاقه بمفهوم موجود بالفعل من خلال نوع من التشابه أو الارتباط. 

للتوضيح: اقرا الفقرة التالية والتي قدمها الباحثون للناس في دراسة بحثية ذكية: 


الإجراء في الواقع بسيط جدًا. أولا رتب الأشياء في مجموعات مختلفة اعتمادًا 
على تكوينها. بالطیع. تعد كومة واحدة كافية اعتمادًا على مقدار ما يجب 
عمله. إذا كان عليك الذهاب إلى مكان آخر نظرًا لنقص التسهیلات. فان 
هذه هي الخطوة التالية Wy‏ فأنت جاهز بشكل جيد. من المهم ألا تبالغ في 
أي جهد على وجه الخصوص. وذنك. لأنه من الأفضل أن تقوم بالقليل من 
الأشياء في المرة الواحدة من أن تقوم بالكثير $e‏ على المدى القصیر, قد 
لا يبدو هذا Lage‏ لكن مضاعفات القيام بالكثير من الأشياء يمكن أن تظهر 
بسهولة. خطأ واحد يمكن أن يكون غاليًا أيضًا. المعالجة البارعة للآليات 
المناسبة يجب أن تكون في غير حاجة إلى التفسيرء ولا نريد الخوض فيها 
هنا. في البداية سوف يبدو الإجراء برمته معقدًا. لكن: سريعًاء سوف تصبح 
مجرد مظهر من مظاهر الحياة. من الصعب التكهن بأية نهاية لضرورة هذه 
المهمة في الستقبل القریب. لكن يعد ذلك لا أحد يستطيع التنبق. (Bransford‏ 
Johnson, 1972, p 722)‏ &. 
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مثل غالبية الناس من الرجح أنك لم تتعلم أي شيء من قراء2 هذا القتطف. كيف یمکن GY‏ 
شخص أن يفهم مثل هذه الفقرة المربكة والتي صيغت بشکل غریب؟ لکن؛ إذا عرفت السیاق 
الناسپ للمعلومات. يمكنك تصنیف هذه العلومات تحت الخطط ذي الصلة. وتصبح 
الفقرة بعدها واضحة للفایة. ها هو سياق الفقرة: غسیل اللابس. الآن Les‏ آنك بت تعلم 
السیاق. یمکنك إعادة قراءة الفقرة وفهمها بشکل کامل لأنك تستطیع وضع ال معلومات في 
مخطلط غسيل الملابس. 

هل بدأت هذه المعلومات في دق الجرس؟ يجب أن تكون كذلك. في الفصل الأول» شرحت 
أن ذكر مفهوم "الحظ" و"قزم" يمكن أن يجعل الرقم سبعة متاحًا بطريقة أكثر سهولة في 
مستوى الوعي. نظرًا للروابط الموجودة بين هذين المفهومين والرقم سبعة في شبکتنا الدلالية. 
يمكن للتفعيل أن ينتشر من هذه المفاهيم إلى الرقم سبعة. 

تحدث عملية مشابهة مع الشرط الكلاسيكي. انظر الشكل ۱-۱۶ للقطة مصورة لنسخة 
أكثر تعقنيدًاء لكنها ما تزال مبسطة للفاية لشبکتنا الدلالية. 


شكل ١-١4‏ 
ا سح 
١-7 "a‏ ما > 
NSZ‏ 
الشاهیر سس دانزل واشنطن 


شتا 
يعد الشرط الكلاسيكي فعالا لأنه یشکل بشکل أساسي ارتباطا جديدًا في تلك الشبکة. عندما 


سس وچ الت على ین GE‏ قاتا اس طا جديا 
3 بين "الطقس الجید" و"است" نت" في شيكة هدفك الدلالية ( كلما ژاد الاقتران: أصيح الارتیاط 
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آقوی) . بمجرد تشکیل ذلك الارتباط, یمکن للتفعیل أن ينتشر من "أنت" إلى "الطقس الجید" 
إلى "المشاعر الایجابیة". عندما تضع نفسك کشرط كلاسيكي للطقس الجید. یمکنك أن 
تفل مشاعر ايجايية بسبب التفعیل النتشر في شبكة هدفك الدلالية. 

حستاء انظر إلى هذا! لقد أتينا إلى اکتمال داثرة هذا الکتاب. يفسر الفصل الأول 
كيف أن الشبكة الدلالية هي اطارنا العقلي للعالم. وهذا الفصل یشرح كيف أن الارتباطات 
هي لبنات بناء شبكتنا الدلالية. تمتد جذور الآثار المترتبة العميقة لشبكتنا الدلالية أبعد 
من مجال هذا الکتاب. لكن نأمل أنك الآن قد أصبح لديك إدراك أكبر لطبيعة الارتباطات 
وكيفية قيادتها لإدراكنا للعالم. 


استراتيجية الإفناع : 
اصنع ارتباطات إيجابية 


في هذه الخطوة من هذا الكتاب: يمكنك استخدام الارتباطات على أساس مستمر للحفاظ 
على الامتثال أو إضافة المزيد من الضغط على هدفك إذا كان ما يزال غير ممتثل. 

يستفيد المعلنون بشكل مستمر من هذا المبدأ من خلال ربط علامتهم التجارية بالمثير 
الناسب. على سبيل JEL‏ عادة ما يقومون بالدعاية لمنتجهم قي الأحداث الرياضية للحفاظ 
على أو غرس شعور بالإثارة حول علامتهم التجارية. عندما يشعر الناس بالإثارة في هذه 
الأحداث, يمكن لإثارتهم أن تنتقل إلى المنتجات التي في الإعلانات والرسائل الدعائية. 

لكن بجانب هذه الاستراتيجية الواضحة لربط رسالتك با مثير الايجابي أو ذي الصلة: 
هناك بعض الاستراتيجيات التي ليست على نفس القدر من الوضوح ويمكنك تنفيذها. 


استعارات التفوذ. قد لا تلاحظهاء لكن الاستعارات تحيط بنا في كل مكان. في الواقم. يقول 
بعض الباحثين Linge OL‏ للکلمات قد نشأ من خلال سبع "استعارات عميقة" & (Zaltman‏ 
.Zaltman, 2008)‏ 

هذا يبدو منطقيًا لوفکرت ‏ الأمر. إذا كنا نتعلم الأشياء الجديدة باستمرار من خلال 
ربط هذه الأفكار بمفاهيم موجودة في شبكتنا AY‏ فلا بد أنها كانت لها نقطة بداية. 
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بمعنی. أن كل شيء سوف يُربط بطريقة ما باعمق العناصر في شیکتنا الدلالية. عناصر 
من الحتمل b‏ تتعلق بعناصر آساسية للبقاء. مثل تناول الطعام. وعندما تتوقف للتفکیر 

في استخدام لغتنا ERP‏ بالفعل في ملاحظة عدد ضخم من هذه الاستعارات & (Lakoff‏ 
Johnson, 1980)‏ 

ألا تصدقني5 حستًاء أتمنى لو تستطيع على الال لاع غرورك رمضم هذه الفقر 2 
ا مليئة باللحم أثناء توضيحي. لن أطلب منك أن تجتر هذه العلومات لخوض اختبارء إنها 
غذاء خالص للفكر. واذا لم تكن تلك الفكرة pad‏ ركاملة النضح تقنعك. ادا دعها فقط تهضم 
وتنضج لبعض الوقت. فقد يبدو تناولها أمرًا Mies‏ عنك. لكن بمجرد أن تدرك الأساس 
الخام لاستعارات الطعام تلك ستبدو مثل حلوى العيد . أو إذا كانت هذه الفكرة ما تزال تشبه 
رائحة السمك مريبة وليست الفكرة التي تغرس أسنانك فيهاء في ذلك الحين أتمنى أنك ما 
زلت تستطيع التهام المحتويات الباقية في هذا الكتاب (وأتمنى ألا تترك طعمًا مرا في فمك ). 
وطالما أنك لا ترى هذا الكتاب كمجرد مذا قآخر في القم. سوف أكون سعيدًاء أو كما أحب أن 
أقول. سوف أختبر رائحة النصر الجميلة. 

يعد استخدام وأصل لفتنا موضوعًا مذهلاء Gilly‏ ما زال الباحثون يحاولون فهمه 
(وهوشيء بعيد جدًا عن نطاق کتابنا). الفكرة الأساسية التي كنت أحاول إيضاحها هي أتنا 
توصانا لفهم العديد من المفاهيم من خلال ربطها بمفاهيم أخرى نألفها بشكل أكبر. الأهم 
من ذلك هناك بضع من تقنيات الإقناع التي يمكنك استخدامها للاستفادة من اعتمادنا 
المتأصل على الاستعارات. يصف هذا القسم اثنتين من هذه التقنيات. 


فائدة استعارة" جید = لأعلى" (good = up)‏ . بالإضافخة إلى الطعام. تتعلق استعارة أساسية 
احرف بالتوجيه المكاني. الوضع الرأسي على GET)‏ التحديد: قد آصبح Yo‏ علی "جودة" 
الأشياء. في مقالهم العنون بشكل ذكي» "لم يتجه الجانب المشمس لأعلى" وصف براين ماير 
ومایکل روبنسن (عام ۶ هذه الاستعارة: 


تعتبر الاشیاء التجهة لاعلی أو الرتفعة غالبا Suge‏ بینما الأشياء Ago!‏ 
لأسفل أو المنخفضة تعد سيئة. في بعض الکتب القدسة. على سبیل الثال. 
الصالحون يصعدون "لأعلى" إلى الجنة؛ بينما الخطاة يهبطون "لأسفل" إلى 
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الجحیم. ‏ الاعلام يعطي النقاد الأفلام الجيدة "!شارة برفع الابهام لأعلى" 
والأفلام السيئة "إشارة بتوجیه الابهام للأسفل".. الأشخاص الذین یدخنون 
المخدرات "يقال عنهم إنهم يرتفعون GSI. "get high‏ عند زوال النشوة. يقال 
إنهم "يهبطون لأسفل "come down‏ والناس السعداء يشعرون "بالسمو" 
بيئما التعساء "بالانخفاض". )243 (Meier & Robinson, 2004, p.‏ 


لأن "جيد" أصبح مرتیطا بمخطط الناس ل"أعلى". يمكنك أن تعزز جاذبية رسالتك من 
خلال ربطها بشيء في وضعية لأعلى. 

افترض أنك تشتري مساحة إعلانية في مجلةء وذكر محرر الصفحة أنك تستطيع 
الاختيار من بين موضعين في صفحة معينة: أحدهما قرب قمة الصفحة والآخر بالقرب من 
أسفلها. على الرغم من أن غالبية الناس عادة لا يكون لديهم خيار الفاضلة. فان عليك 
اختيار المكان بالقرب من قمة الصفحة OY‏ ذلك سوف Jais‏ ارتباط "جيد- أعلى" لدى 
الناس. والذي قد يولد تصورًا أكثر إيجابية لمنتجك وإعلانك. 

لكنك لا تحتاج حتى أن تكون معلنا لتستفيد من هذا المفهوم. هل تريد أن يتناول أطفالك 
وزوجتك طهامًا صحیا؟ جرب إعادة ترتيب الثلاجة وضع الخيارات الصحية بالقرب من 
الأعلى والخيارات غير الصحية قرب الأسفل. هذا الوضع قد يساعد في تعزيز ارتباط 
"جيد= أعلى- صحي" في شبكة هدفك الدلالية. قد يبدو هذا احتمالا بعيدًا بعض الشيء 
لكن أبحاث في التسويق أظهرت أن المنتجات في المتاجر قيمت بشكل أكثر إيجابية عندما تم 
وضعها على قمة الأرخف )2009 (Chandon et al.,‏ . 


التواصل باستخدام الاستعارات. بالنظر إلى اعتمادنا على الاستعارات لفهم المفاهيم الجديدة, 
لم لا نستخدم الاستعارات لنقل العلومات؟ كما شرح مسبقًاء نحن نتوصل لفهم المفاهيم 
الجديدة من خلال ريطها بمفاهيم موجودة بالفعل في شبكتنا الدلالية. من ثم. يمكنك نقل 
الرسالة بفاعلية آکثر من خلال مقارنتها بمفهوم موجود بالفعل في شبكة هدفك الدلالية. 
هذه الفكرة تصيح ذات أهمية خاصة بالنسبة للأفكار والمفاهيم المجردة. ينقل المعلنون 
ذوو الخبرة بشكل مستمر فوائد غير ملموسة لمنتجاتهم fhe)‏ الجودة العالية) من خلال 
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مقارنتها بشيء ملموس GY‏ ذلك يساعد في جملها "ملموسة". على سبیل JÈM‏ وصف 
جیرالد وليندساي زالتمان ale)‏ ۲۰۰۸) كيف أن "شرکات التأمين على الحياة تستخدم 
أفكارًا مرتبطة برموز متنوعة مثل الظلات (شركة ترافلرز (Travelers‏ . والصخور ( شركة 
برودینشیال «(onal Prudential‏ والأيدي (شركة آلستیت jail (Allstate‏ خصائص مثل 
الحماية والتانة والدعم". 

لا تساعد الاستعارات على نقل امعلومات بفاعلية أكثر فحسب. لکن بامکانها أيضًا أن 
تمزز ثقة امُستقبل فيك. في بحث آجري مع بعض من الأساتذة من جامعتيء وجدنا آنك إذا 
نقلت المعلومات من خلال مقارنتها مع شيء مألوف بالفعل لدى الستقیل. فأنت تزيد الثقة 
العاطفية. وهي نوع الثقة التي يكون من خلالها لدى الستقبل "رد فعل غريزي" قوي للثقة بك 
.(Koledna, McGinnis, & Glibkowski, 2012)‏ ما نتعلمه من هذا: متى احتجت لتقل 
مفهوم جديد للناس. يجب أن تقارنه بشيء مألوف بالفعل لديهم. 


اربط بعمليات تهيئة تحدث بشكل طبيعي. فيما يلي تمرين سريع: ضع في ذهتك قائمة 
لخمسة من أنواع المياه الفازية. هل فكرت في قائمتك؟ بشكل مذهل. اعتمادًا على الوقت من 
السنة الذي تقرأ فیها هذا الکتاب. قد تحتوي قائمتك على أنواع مختلفة. 

في إحدى الدراسات: طلب برجر وفيتزمونس ale)‏ ۲۰۰۸) من الثاس أن يضعوا 
قائمة للعلامات التجارية للمياه الفازية والشوکولاتة. ووجدوا أن الناس کانوا على الأرجح 
يدرجون العلامة التجارية ريسيس في قائمتهم للشوكولاتة ومياه غازية بنكهة البرتقال (مثل. 
سنكيست) في قائمتهم للمياة الفازية عند طرح هذا السؤال عليهم في اليوم السابق للعيد. 
عندما سأل أشخاصًا آخرين نفس السؤال بعد ذلك بأسبوع. قل تكرار اختيار شوكولاتة 
ريسيس والمياه الغازية بنكهة البرتقال. 

لم كانت هذه المنتجات أكثر شعبية في اليوم السابق للعيد8 إن المصطلحات الثلاثة 
-ريسيس وسنكيست والعيد- لدیها رابط مشترك: وهو اللون البرتقالي. ولذلك كان احتمال 
إدراج الناس لريسيس وسنكيست في قائمة العلامات التجارية الخاصة بهم أكبر عندما طرح 
عليهم السؤال قبل يوم من العيد لأن مفهوم اللون البرتقالي كان أكثر سيطرة على عقول 
الناس في هذا التوقيت. ولأن مفهوم اللون البرتقالي كان أكثر سيطرة. قفزت هذه العلامات 
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التجارية إنى أذهانهم بشكل أكثر سهولة من خلال التفعيل المتزايد في شبکتهم الدلالية. 

على الرغم من أن ذلك Lay‏ كان تهيئة واضحة بعض الشيء (دعونا نواجه الأمر, 
المتاجر لا تميل إلى إعماء الناس بمنتجات ترتبط باللون البرتقالي قرب segs‏ الهالوین) 
أجرى نفس الباحثين دراسة مشابهة من خلال إعطاء الناس اما لمّا باللون البرتقالي أو 
الأخضر eM‏ استبيان. على الرغم من كونه تهيئة أكثر ذكاءً بکثیر. فإن لون القلم أثر على 
تقييم الناس في الاستبيان. الناس الذين كانوا يكتبون بقلم برتقالي فضلوا المنتجات المرتبطة 
به (مثل: فانتا). بينما الأشخاص الذين كانوا يستخدمون LAB‏ أخضر اللون فضلوا بشكل 
ملحوظ المنتجات الخضراء (مثل: الليمون-الحامض جاتوريد ). التعرض الذكي للون القلم 
فكّل طلاقة استحضار المفاهيم: إذا تمت تهيئة أحدهم بقلم برتقالي اللون. تظهر المنتجات 
التي تتعلق باللون البرتقالي في عقله بسهولة أكبرء وسهولة العالجة تلك تُسبت خطأ إلى المنتج 
الفضل (والعکس صحيح بالنسبة للقلم الأخضر) . 

بسبب الإشارات الذ كية. مثل لون قلم. يمكن أن Sagi‏ مفاهيم معينةء ويستطيع المعلنون 
الاستفادة من طلاقة استحضار المفاهيم من خلال ربط الرسالة بإشارات بيئية شائعة 
مشابهة ادراکیّا لرسالتهم. تأمل استخدام الشخصيات التجارية - شخص أو حيوان أو شيء 
يستخدمه السوقون لتمثيل علامتهم التجارية. الكثير من الشخصيات التجارية حاليًا اما 
خيالية fie)‏ جولي جرين جيانت: وبيلزبوري دوبوي) أو شخصيات نادرًا ما تشاهدها ف يوم 
عادي (متل توني النمر Tony the Tiger‏ وسام طائر الطوقان Sam‏ 1011022 ) . بدلا من 
اختیار شخصية تجارية خيالية أو غير شائعة. سیکون الأمر أكثر فاعلية للمعلنین لو اختاروا 
شخصیات یقابلها الناس بشکل متكرر؛ لأن تلك "التهيثة التي تحدث بشکل طبيعي"سوف 
تساعد الناس على تذ کر رسالتهم بشکل مستمر. 

هناك استراتيجية آکثر فاعلية یمکن أن Lali‏ في اعلانات E*Trade‏ التي تحتوي على 
آطفال رضع يتحدثون. لا یقوم هذا الربط بذ کاء فقط بتضمین رسالة ايجابية عن E*Trade‏ 
ie)‏ الخدمة سهلة جدًا في الاستخدام لدرجة أن حتی JLab‏ الرضع یمکنهم 
استخدامها). لكنها أيضًّا تهيئة ئة تحدث بشكل طبيعي (قد أرغب في المراهتة على أنك 
تجري نحو الأطفال على نحو أكثر تكرارًا من النمور وطيور الطوقان) . في الواقع. في المرة 
القادمة التي ترى قیها طفلا. قد تبدأ في محادثة مع الأهل بسؤالهم إن كانوا قد شاهدوا 
"هذا الإعلان الذي يظهر فيه أطفال رضع يتحدثون"؛ مما قد يساعد في إطلاق كلمة حول 
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شركة -E*Trade‏ 
OS‏ ریما توجد استراتيجية أفضل حتی آبعد من مجرد شخصیات تجارية یمکن 
ایجادها في ارفاق رسائتك بحالة حاجة تحدث بشکل طبيعي. مثل الجوع والعطش. افترض 
أن ald Lites‏ باعلان عن alib‏ باستخدام طفل رضیع یتحدث. قد یستفل الاعلان العبارة 
الد ارجة "طفل الطعام" ( تهبير يشير إلى شخص تناول gill‏ مقدارًا كبيرًا من الطعام ویبدو 
منتفخًا). قد يصور الشهد الأول شخصًا یشعر بالجوع. والشهد الثاني یُظهر مشهدًا داخل 
نة ها الشخصى کف أنها خادية كرابو انشيل از سهد ی حلم اذ رخا bites‏ وهو 
في عطلة los)‏ يعني أن هذا الشخص جائع وليس لديه "طفل "alab‏ في داخل معدته). انه 

مثال سخيف جدًاء إلا أنه يدمج العديد من المبادئ النفسية. 


SI) =‏ سخة ندرا أنه سهل التذكر ( يضف اتر الق اند كيف أن 
الصور الغريبة أسهل في التذكر؛ 1995 (McDaniel et al.,‏ . 

> ثانيّاء في المرة القادمة التي يختبر فیها الناس الجوع -حالة حاجة تحدث بشكل 
طبيعي- سوف يكونون معدين لتذكر علامتك التجارية. عند اختبار جوعهم. قد 
يتذكرون إعلانك السخيف حول طفل الطعام. مما قد (fads‏ ذاكرتهم تعلامتك 
التجارية. 

ÉG >‏ حقيقة أن علامتك التجارية سوف تقفز إلى أذهانهم بسهولة جدًا تستفيد 
من طلافة استحضار المفاهيم؛ السهولة التي تستدعي بها ذاكرتهم علامتك 
التجارية سوف تفهم على نحو GIS‏ على أنها رغبة في تناول منتجك )& Lee‏ 
5١١5 .Larboo‏ ). 

lal, >‏ بما آنهم سوف يكونون بالفعل في حالة حاجة ( أيء الجوع ) : سوف يبحثون 

بنشاط عن طريقة لإيجاد حل لهذه الحاجة. لأنهم سوف يكونون يفكرون بالفعل 

E‏ علا متك التجارية. ويصيح منتجك الفد اتي Lady.‏ مثاليًا لإيجاد حل 

خامسًاء في الرة القادمة التي يرى فیها الناس طقلا رضيمًا ( أو یسمعون تعبیر 


A 
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"طفل ("olal‏ قد يسألون الناس المحيطين بهم إذا كانوا قد رأوا إعلانك» مما 
GG‏ مسا دنه حول هلامك Sell‏ ( برعي ۲۲۳۱۳ هتم الحاذكات قد 
التسويقية. 


مع أن هذه الاستراتيجية صلتها الأكبر بالسوقین. فان هذا المبدأ قوي جدًا. للحفاظ على 
منتج أو رسالة على قمة ذهن شخص ماء يجب أن تربطها بشيء يقابله الناس بشكل متكرر. 
وقي كل مرة يتعرض فيها الشخص لتلك "التهيئة التي تحدث بشكل طبيعي": من المحتمل أن 
يفكروا في منتجك أو رسالتك. 


عزز جاذبیتك. مرحبًا بك في آخر استراتيجية محددة في هذا الكتاب. قررت أن أختم 
بموضوع: )١(‏ يحمل قدرًا قویّا من الاقناع. و(۲) يبقى عليه طلب كبير. في هذه الاستراتيجية. 
سوف تتعلم كيفية زيادة جاذ بيتك الملحوظة. 

تخيل باحثة تقترب منك بينما كنت تعبر ماشيًا جسرًا تابتّا. وتطلب منك ملء استبيان. 
هل تصورك عن جاذ بيتها قد يتغير لو بدلا من جسر آمن. كنت تمشي على جسر معلق يهتز؟ 
يشير الباحثون إلى أنه قد يتغير بسبب استثارتك المتزايدة (نعم» تفس حالة الاستثارة التي 
نوقشت قبل بضعة فصول) . 

أجرى دوتون وآرون (VAVE ale)‏ تجربة الجسر تلك لدراسة العلاقة ما بين 
الاستثارة والجاذبية. في دراستهم. اقتربت أنثى من ذكور أثناء عبورهم اما لجسر Glas‏ 
مهتز أو لجسر آمن وثابت. بعد انتهاء كل ذكر من الاستبیان. أعطت الباحثة الأنثى رقم 
هاتفها ودعته للاتصال GY‏ سؤال. النتائج كانت مذهلة. من ستة عشر ذكرًا عبروا 
الجسر الامن, اثنان منهم فقط VY)‏ في الماثة) تابعوا بمكالمة هاتفية. لکن. من ۱۸ ذكرًا 
عبروا الجسر المهتز العلق. اتصل رقم كبير مقداره ٩‏ منهم (۵۰ ف (AUI‏ بالباحثة 
الانقی ) . 
تسببت الطبيعة الخطرة للجسر العلق في جعل هؤلاء الذکور یمرون باستثارة آعلی Sie)‏ 
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ضربات قلب سريعة. وثقل في التنفس. إلخ)ء ویحثوا عن اشارات محيطة لتسمية حالة 
الاستتارة تلك. على الرغم من کون الجسر عمل كأحد التفسیرات الحتملة. فإن الباحثة 
الأنثى مثلت تفسيرًا ممکنا آخر. لأن الذكور الذین عبروا الجسر الآمن مروا باستثارة ضئيلة 
جدًاءلم يكن هناك شيء لنسبه بشکل خاطی للباحثة الأنشی. لذلك عدد Jal‏ من هؤلاء الذ کور 
تابعوا بمكالمة هاتفية. 

وجدت دراسات آخری حتی أن الناس یستطیمون البقاء واعين LUIS‏ بحقيقة مصدر 
الاستثارة لکن ما یزالون یطورون مشاعر انجذاب آقوی نحو الشخص الآخر. أنت CSS‏ 
للخلف على كرسي طبيب الأسنان عندما فجأة١‏ يسقط الكرسي للخلف ۲۵ درجة. ویسقط 
لوح ثقیل من النحاس مصطدمّا مع طبق معدني على الأرض» مخلمًا صوتا Gle‏ بشکل لا 
یصدق وانفجاژا مذهلًا. إن لم تكن رجلا خارقًا (سوبرمان) . قد تشعر ببعض الاثارة من 
هذه التجربة الذهلة. كما فعل المشاركون قي إحدى الدراسات (1989 (Dienstbier,‏ لكن 
على الرغم من معرفة المشاركين للمصدر الحقيقي لاستثارتهم. فإنهم ما زالوا يجدون أن 
مُجري التجرية القريب منهم أكثر جاذبية بشكل كيير. 

كيف يمكنك الاستضادة من هذا المبدأ لتعزیز جاذبيتك اللحوظة؟ لحسن الحظ. 
هناك الكثير من الواقف يمر فیها الناس بحالة استثارة عالية بشکل طبيعي بجانب الجسر 
الهتز وكرسي طبیب الأسنان الکسور. إذا كنت تأمل في لقاء شريك رومانسي محتمل. 
آحد الاختیارات هو الانضمام إلى صالة آلعاب رياضية. مکان یکون الجمیع فيه تقريبًا في 
حالة الاستثارة بشکل طبيعي. عندما delan‏ مع رفیق ق الذهاب إلى هناك: يزيد احتمال 
تفسیرهم لحالة الاستثارة لدیهم على آنها مشاعر انجذاب نحوكء وبالتالي تکون ندیهم 
فرصة آفضل في إطلاق شرارة رومانسية مع أعضاء الصالة الرياضية (White, Fishbein‏ 
Rutsein, 1981)‏ &. 

all‏ إذا كنت قد بدأت في مواعدة شخص she‏ يمكنك اختیار مواعید لتستفید من 
استثارة تحدث بشکل طبيمي, مثل فیلم رعب أو مدينة ملاه. وُجد أن آفلام الرعب تزید 
الانتماء بين الأزواج )1989 (Cohen, Waugh, & Place,‏ وتؤدي سکة حديدية بمدينة 
اللاهي ترتفع وتنخفض sles‏ إلى جعل الناس يقيّمون شريكهم في المقعد على أنه أكثر 
جاذيية )2003 {Meston & Frohlich,‏ 

ما زالت هناك خیارات أخرى أيضًا؛ تحتاج فقط إلى استخدام طرح ابتكاري للافکار. 
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مثل كل مبدأ في هذا الكتاب. لا تحصر نفسك في أمثلة الاستراتيجيات التي وصفتها في هذا 
الفصل. كما ذكرت في القدمة. اخترت شرح السيكولوجية الكامنة خلف كل Nine‏ حيث يتسنى 
لك أن تطرح أفكار تطبيقات الإقناع الخاصة به. عوضًا عن إعطائك Sow‏ كان هدق أن 
أعلمك كيف تصطاد السمكة الخاصة بك. 

الآن وقد فهمت بعضا من المبادئ التي تقود السلوك الانساني. يمكنك البدء في تطوير 
استخدامات مبتكرة لهذه المبادئ. آنا واثق أنك قریبّا سوف تجد أن الاستخد امات لا نهاية 
لها حمًا. مثلما يستطيع محرك العرائس استخدام الخيوط للتحكم في المرائس» سوف تجد 
نفسك قريبًا تصبح سيدًا محركًا للعرائس في عالم مليء بالبشر الذين يشبهون العرائس 
المتحركة. وبتلك "الاستعارة" الأخيرة (غمزة عين) . سوف أقدم الآن تطبيقًا أخيرًا على أرض 
الواقع وأنهي الكتاب بملخص فرید لمساعدتك في جعل كل البادی التي وُصفت عبر الكتاب 


e 
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التطبیق على أرض الواقع: 
العطلة العائلية (الجزء (Y‏ 


لقد استطعت بطريقة ما صدع ضیق آفق زوجك. وهو الآن یقف مترددًا بشأن اصطحاب 
العائلة في رحلة إلى ديزني لاند. لنحه زيادة في الاقتنای قررت تکییفه كلاسيكيًا حتی یجد 
أن الرحلة أكثر جاذبية. 

في کل وقت یکون فيه زوجك قي مزاج جید. اطرحي فكرة السفر بشکل عام. لا تطرحي 
فكرة العطلة العائلية (لأن ذلك قد یطلق شرارة رد فعل نفسي لو لاحظ قصدك الخادع). 
بدلا من ذنك. اذكري جوانب غير ذ ات صلة بالسفر. مثل رحلة زملائك في العمل مؤخرًا إلى 
فرنسا أو رحلة عائلتك إلى ایطالیا منذ عدة سنوات. 

لن یواصل هذا النهج تعزیز تعرضك التکرر فحسب, لکنه سیکیف زوجك کلاسیکر 
لیجد أن فكرة السفر آکثر جاذبية. من خلال عرض فكرة السفر بشکل مستمر على زوجك 
وهو في مزاج سعید. يمكنك أن تتسببي في نقل مشاعره الايجابية إلى فكرة العطلة العائلية. 
سوف يطور زوجك توجهًا أكثر ايجابية. وهو لا يعرف ذلك. نحو العطلة بسبب هذا التعرض 
ان 

بعد أن قمت بتكييفه لأسبوع أو اثنين. اذكري مرة أخرى رحلة العائلة الممكنة إلى 
ديزني لاند» وسوف تكون استجابته جديدة ومختلفة ومبهجة. أخيرًا أصبح يدعم الأمر. 
وأنت مبتهجة. امنحيه عناقا كبيرًا وقبلة بينما عقلك في سباق محموم للتخطيط للرحلة. لا 
تطیقین انتظارا لنح ابنتك ذکری سوف تدوم مدی الحياة. 
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نتجميع الأمور معا 


ها نحن قد أنهينا هذا الكتاب. يمكنك أن تبتسم الآن عندما تدرك أننا وصلنا رسميًا إلى 
نهاية الکتاب. 

قبل أن ألخص البادی الرئيسية من هذا الکتاب. لقد حان دوري الآن في محاولة لإقتاعكم 
بالامتثال لطاب ما الا أنني في ظروف معوقة للفاية. لأنكم على دراية الآن بجميع الأساليب 
المحتملة. p‏ آدرجت Ul‏ من الاستراتیجیات الوجودة في هذا الكتاب» فستتعرف عليها بشکل 
تام. لذلك اجبرت على الاعتماد على اسلوب الإفناع الاخیر: نداء صادق من القلب. 

ما الخدمة5 أنا بحاجة إلى أن تشتروا ٠٠١‏ نسخة من هذا الكتاب وإعطائها إلى 
أصدقائكم كي تتمكنوا من إطلاع العالم على كتابي ... أنا أمزح! لكن الخدمة صغيرة 
للفاية. في الواقع. سوف أتيح لكم الاختيار بين أحد الخيارين المحتملين (إلا إذا أردتم القيام 
بكليهماء فسیکون هذا آفضل حتی!). إذا كنت تمتقد أن العلومات الواردة في هذا الكتاب 
كانت مثيرة للاهتمام و/أو مفيدة: يمكن أن تساعدني بشكل كبير إذا قمت ب: 


als >‏ تفییم ايجابي على موقع أمازون (وهوما سيساعدني على تسويق الكتاب 
من خلال الدئیل الاجتماعي) . 

> الاشتراك في مدونتي الالکتر ونية على www.NickKolenda.com‏ (الأمر 
الذي یمکننی من أرسال أحدث انقالات والکتب وآشرطة الفيديو الخاصة بي 
إليك). 


لذلك. Laga‏ يتعلق بعدم استخدام المبادئ النفسية في طلبي ... ريبما كنت آستخدم بضعة 
مبادئ. حسنًاء وربما أكثر من القليل. هل تدرك آني استخدمت أكثر من نصف مبادىّ هذا 
الكتاب في هذا الطلب المقتضب؟ دعونا نتراجع ونعيد النظر قي البادی التي استخدمتها 
بحيث تكون لديك فكرة أفضل حول كيفية البدء في تنفيذها في حياتك الخاصة. سيكون هذا 


الاستعراض (Sage‏ لا بأس به عن الکتاب. 
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بدأت استخدام علم النفس في الفقرة الأولى عندما ذ کرت أنه یمکنك أن تبتسم بعد أن 
وصلنا إلى نهاية الکتاب. یتکون استخدام كلمة "ابتسم" من شقین: آولا. أن تعریض الناس 
لكلمة "ابتسم" من شأنه آن ينشط عضلات الوجه الستخدمة في الایتسامة & (Foroni‏ 
Semin, 2009)‏ وبالتالي كانت محاولة مني للسيطرة على لفة الجسد لديك ( الفصل .)٤‏ 
ثانيّاء یضع الناس في العموم كلمة "ابتسم" في مخطط مفتوح الأفق, لذلك ربما يثير التعرض 
لهنه الكلمة تصوزا أكثر انفتاحًا (الفصل ۱). 

علاوة على ذلك. ستلاحظ أني قلت على وجه التحديد يمكنك أن تبتسم عندما تدرك 
"أننا" وصلنا رسميًا إلى نهاية الكتاب. وقد ساعد استخدام ذلك الضمير الشخصي الأول 
على التأكيد على Lal‏ ننتمي إلى نفس المجموعة ( الفصل (Y‏ لأنه يعني ضمنا بمهارة Lisl‏ كنا 
نشكل جزءً! من نفس الرحلة الشافة. إذ! جاز التعبير. 

في الفقرة الثانية. لاحظتم أني كتبت كلمة "آلخص" بالخط العريضء وهو ما يبدو في 
غير محله. وكان هذا البنط الأسود المتعمد محاولة مني لجذب انتباهكم باستخدام أسلوب 
الإثارة. إذا كنت تقرأ برعونةء ریما ينبهك هذا "الخطأ" ويخرجك من وضع القراءة الآلية 
بحيث تستخدم المعالجة المنهجية لتقييم طلبي ( الفصل ۱۰). 

ومع استمرار تلك الفقرة نفسهاء حاولت إخفاء استراتيجياتي النفسية بالقول إنه 
من غير المجدي أن أحاول استخدامها. ومن خلال التمويه على الاستراتيجيات الخاصة 
بي. حاولت جمل الأمر يبدو وكأنني لا أحاول إقناعكم أو السيطرة على سلوککم. Why‏ ريما 
انخرطتم في تفاعل نفسي عن طريق المقأومة التلقائية لطلبي ( الفصل ۱۳). 

وقبل أن أقدم طلبي على الفور في الفقرة التاليةء قمت بتثبيت تصور لديك باستخدام 
التأثير العكسي. لقد بدا طلب شراء ۱۰۰ نسخة من كتابي كبيرًا لدرجة أنني عندما قدمت 
Lay‏ طلبين أصفرء فإنك تصورت آنهما صغيران أكثر مما لو لم أكن قدمت هذا الطلب 
الکییر ( الفصل {Y‏ 

تضمن الطلبان ذاتهما مبادئ نفسية. فلم آقم بتعزیز حکمك الذاتي فقط عن طریق 
إعطائك خیارات ضمن الطلب (الفصل (VY‏ لكني أتبعت کل طلب بالتفسیر. )13 كنت ما 
تزال تستخدم معالجة الکشف عن مجريات الأمور ( التي نقوم بها جميمًا إلى حد (Le‏ سوف 
تفترض تلقائيًا أن تلك الأسباب صحيحة, وأنك ستکون آکثر ميلا للا متثال لها ( الفصل١١).‏ 


تحمیل المزید من الکتب : Buzzframe.com‏ 


٠‏ آسالیب الاقناع 


dil‏ لأمر مدهش Gas‏ السهولة التي یمکن من خلالها تنفين تلك البادیّ في مواقف 
الحياة اليومية. من خلال طلب بسیط, تمکنت من استخدام المبادئ الوجودة في آکثر من 
نصف فصول هذا الکتاب. وعلاوة على ذلك, حتی لو كنت على دراية بهذه البادی. فأنا على 
استعداد للمراهنة على أن العدید منها Le‏ یزال خافيًا عليك. وهذه فاتدة آخری عظيمة عن 
هذه المبادئ. عند تطبیقها على أشخاص لا یعرفونها. ستکون غير مرثية أكثر. وأخيرًاء آرجو 
أن تدرك أيضًا آنه على الرغم من أن هذا الکتاب یعرض العملية خطوة بخطوة. فانه يمكنك 
اختیار متی يمكنك استخدام هذه المبادئ. يعتبر هذا الکتاب دلیلا مفيدًاء لكن ليست هناك 
أية قواعد صارمة تتقيد بكل خطوة. فأنت حر في استخدام المبادئ وفقًا لتصرطك. 

ومع ذلك؛ يمكنك طرح هذه التطبيقات جانبًا ومساعدتي ls‏ عن طريق القيام sob‏ 
هذين الخيارين اللذين ذكرتهما. إذا كنت لا تعتقد أن هذا الكتاب يستحق واحدًا من هذين 
الخیارین. اسمحوا لي بمعرفة ما هو بحاجة إليه. لقد استنفدت عصارة قلبي وعقلي من أجل 
جعل هذا الكتاب مثيرًا ومفيدًا بقدر الامکان. لذلك إذا كنت ترى أي اقتراح لتحسینه. سوف 
أحب إدراج هذا الاقتراح في الطبعة القادمة. 
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